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El presente plan evalúa las diversas oportunidades de negocio que tiene la empresa Undreamed 
EIRL para comercializar accesorios.  
Se ha detectado una oportunidad de negocio en productos que llevan los colores de la bandera de 
nacional y símbolos patrios. Por ello, se ha decidido apostar por el chullo, gorro de estilo originario 
andino, elaborado con eco fibras como la alpaca y el bambú en los colores más representativos del 
Perú por tejedoras de centros poblados de la región puna de Huancavelica, mismo que será 
administrado por una organización no gubernamental de nombre Prisma.  
Según registros de exportación de años anteriores, se evidencia que Estados Unidos es el principal 
comprador de la sub partida nacional 6505.00.90.00 en el país, por ello es elegido como mercado 
de destino para los gorros.  
El canal de distribución será la venta indirecta, el producto llevará la marca del cliente quien 
realizará la venta al consumidor final. 
Los ingresos que percibirá la empresa serán consecuencia de la exportación de los chullos, 
producto que asegura una ganancia neta de al menos el 30 por ciento para el primer año 
correspondiente a una utilidad neta superior a los 60 mil soles. 
Adicionalmente, se solicitará la restitución de derechos arancelarios mediante la tercera 
modalidad a través de las cajas de cartón del embalaje mismas que serán proveídas por Ingeniería 
en cartones y papeles SAC, quienes se encargan de la importación y pago total de los derechos 
arancelarios y ceden el derecho a la mencionada solicitud mediante una declaración jurada.  
Para la puesta en marcha del proyecto se requiere una inversión inicial de 30 mil soles, de los 
cuales la emprendedora del plan aportará 7 mil y requiere de un inversionista que financie los 23 
mil faltantes. Se llegará al punto de equilibrio en el séptimo mes del primer año, al completar la 
venta de 2,845 unidades al cliente inicial. Al corte del primer año de funcionamiento se espera 
disponer de 24,163 unidades de moneda extranjera para invertir en la empresa, deduciendo las 
obligaciones a corto plazo, el principal motivo es que no se otorga créditos y esto permite gozar de 
liquidez. 






Como resultado de la homologación de las tres compañías de servicio logístico, vimos por 
conveniente elegir a DHL en la cual no solo se evaluó el costo si no otros criterios que a lo largo 
ayudaran a realizar ahorros progresivos en toda la cadena de suministro ya que son expertos de 
transporte con alcance global y conocimiento local, brindan múltiples soluciones a la medida de 
las necesidades de la empresa poniendo por delante extender la eficiencia y la flexibilidad. 
A partir del tercer año de funcionamiento la empresa estará habilitada para participar en la feria 
Perú Moda con lo que se espera captar a un mínimo de dos nuevos clientes. Además, participará 
activamente de las capacitaciones y seminarios promovidos por PROMPERÚ con lo que se espera a 
mediano plazo que Undreamed EIRL sea invitada a participar de su programa de Comercio 
Sostenible (Comercio Justo y Eco eficiencia) y misiones comerciales, por lo que desde el día uno de 
creada la empresa se establece como política interna una serie de requisitos que ayudarán a 
obtener la certificación del mencionado programa.  
Se recomienda que a mediano plazo la empresa se expanda y llegue a otros mercados, iniciando 
con la venta hacia otros estados del mismo país, y luego extendiéndose a otro territorio con una 
cartera de productos más extensa para no caer en el riesgo de la excesiva supeditación a un solo 
producto en un único mercado. 
La emprendedora del proyecto es la Srta. Angela Franccesca Ríos Barrantes, bachiller en 
Administración de Negocios Internacionales de la Universidad Tecnológica del Perú, quien cuenta 
con más de 10 años de experiencia en las áreas de producción y exportaciones de empresas 
textiles, tiene contactos en el rubro y conoce el manejo de éste. Es por esta razón que este plan 
será exitoso, ya que la emprendedora tiene un gran deseo de formar su proyecto propio donde 
aplicará toda su experiencia laboral y académica. 
  Capítulo I: EL MERCADO  






1. CAPITULO UNO: EL MERCADO 
1.1. Análisis del producto 
1.1.1. Situación actual del producto 
La industria textil abarca diversas actividades como la producción de telas, fibras e hilos hasta la 
confección de las distintas prendas de vestir. La estructura de los tejidos se divide principalmente 
en dos grandes grupos: los tejidos planos que son formados por medio de dos hilos principales; y 
por el otro lado los tejidos de punto que se basa en el entrelazamiento de hilos mediante agujas 
manuales o automáticas, como por ejemplo las chompas tejidas a palito y accesorios.  
Desde el aspecto económico, podemos decir que año a año los productos de alpaca ganan más 
terreno en el mercado internacional. Según información de PROMPERU, durante el 2017, las 
exportaciones de productos de alpaca sumaron US$ 169 millones, mientras que en el 2018 se 
registró un valor de ventas superior a los US$ 195 millones.  
Durante este último periodo, las prendas de vestir tuvieron un progreso de 14.8%, siendo China, 
Estados Unidos, Corea del Sur, Italia y Noruega los principales destinos de exportación, entre 
enero y noviembre de ese año. Otro aspecto por el que UNDREAMED EIRL apuesta por este 
producto, es la creciente demanda de artículos alusivos al pabellón nacional y símbolos patrios, el 
cual autores como José Pérez Triviño, profesor de Filosofía de la Universidad Pompeu Fabra, 
definen como nacionalismo deportivo, el cual puede ser usado con fines de política exterior: 
“En la actualidad, deporte y nacionalismo son probablemente dos de los fenómenos más emotivos 
y pasionales del mundo contemporáneo y, se hallan tan implicados que no es infrecuente que se 
identifiquen ciertos deportes como representantes del carácter nacional. Estos inspiran una 
amplia reverencia y devoción por parte de los aficionados, de forma que, para muchos de los 
integrantes de la nación, la representación de ésta por parte de un equipo en un campo de juego, 
constituye un elemento central de su identidad personal”. La relación entre deporte y 
nacionalismo no es fácil de describir, pero UNDREAMED considera que va más allá de sólo el 
deporte; si bien es cierto, este nacionalismo se dio a partir de apoyar a la selección nacional, hoy 
en día, cuando ya pasaron más de dos años de la clasificación de la selección peruana de fútbol al 
mundial se siguen utilizando cada vez más implementos que reflejan los colores del Perú. 






Dicha tendencia no es exclusiva del territorio nacional, por el contrario, gente de muchos países 
simpatizantes con la selección nacional se sienten identificados y adquieren este tipo de 
productos, así como también los peruanos en el extranjero. Por eso la propuesta de ofertar un 
gorro típico de la región andina de Perú con los colores que mejor lo caracteriza. 
A continuación, un collage con diversos productos que hemos encontrado con los colores rojo y 
blanco los cuales van desde carcasas para celulares, gorras con visera, gorros estilo ushanka (muy 
usado en la época del mundial celebrado en Rusia en el 2018), sombreros, automóviles, tasas, 
ropa para mascotas, ropa interior, polos, pulseras, toma todos, mochilas, llaveros, relojes, 
parlantes, audífonos, entre otros. 
 
 
Figura 1: Productos rojo y blanco  
Fuente: UNDREAMED EIRL 






1.1.2. Las Eco Fibras  
En la actualidad, la sociedad se preocupa más por el medio ambiente y su desarrollo sostenible, 
hoy tiene la oportunidad de aprender y comprender la importancia de fibras como la alpaca y el 
bambú. 
La alpaca es obtenida del camélido sudamericano de tipo domestico del mismo nombre; se extrae 
el pelo, se procesa la fibra y es agrupada según su micronaje. Perú tiene una ventaja absoluta 
sobre la producción de este fino filamento, que está siendo bien aprovechado hasta llevar al país a 
volverse potencia mundial. Para la producción de gorros se utilizará Baby Alpaca que está 
clasificada como Extra fina. 
“…existen en el país más de 3.6 millones de alpacas a nivel nacional, y cuya fibra 
representa el sustento de más de 82 mil pequeños criadores. 
Perú es la primera potencia mundial en fibra de alpaca, así como en albergar en su 
territorio el mayor número de ejemplares de esa especie de camélidos, superando a Bolivia. 
Según el IV Censo Nacional Agropecuario (CENAGRO), la población de alpacas alcanzó un 
total de 3 millones 685 mil 516 ejemplares, que involucra a 82,459 productores 
agropecuarios. Las principales regiones que concentran la producción de alpaca son: Puno 
(39.6%), Cusco (14.7%), Arequipa (12.7%), Huancavelica (8.3%), Apurímac (5.9%), 
Ayacucho (2.8%) y Pasco (1.8%).  
La producción de alpaca se concentra en las regiones ubicadas por encima de los 3,800 
metros sobre el nivel del mar, donde las familias se dedican a la pequeña agricultura 
familiar junto a la crianza de camélidos, que se ha convertido en el principal sustento, 
sometidas a condiciones geográficas agrestes; desde el punto de vista socioeconómica, es 
una zona de baja productividad y escaso desarrollo de capital y tecnología. 
Por ejemplo, en el 2018 se exportaron más de 6,500 toneladas de fibra de alpaca (95% de 
la producción), con un valor de exportación de 166 millones 599 mil dólares, siendo los 
principales mercados de destino China e Italia, que demanda fibra de alpaca para la 
elaboración de prendas de vestir.” (MINAGRI, 2019) 






El Bambú es una fibra natural, antibacteriana, muy respirable, que aísla los rayos ultravioletas al 
igual que la alpaca. Este hilado es obtenido de las varas de la planta nativa de India del mismo 
nombre y no contiene aditivos químicos.  
“trae consigo la pureza de ambientes vírgenes del Asia para fusionarse con nuestro mundo 
andino, lleno de creatividad, magia y ancestro, expresado a través de coloridos diseños 
únicos y constante innovación, surgiendo de este encuentro, prendas cuya originalidad 
expresa aires de viejas herencias textiles y esa audacia producto de permanente búsqueda 
de espacios nuevos en el mundo de la creación”. (KUNA, 2019) 
1.1.3. Descripción del producto 
 
Se trata de un gorro estilo chullo elaborado en fibra de baby alpaca y bambú, confeccionado por 
un taller de tejedoras artesanas de comunidades campesinas de la región puna de Huancavelica 
las cuales son dirigidas por una Organización no gubernamental. El diseño será elaborado en los 
colores de la blanquiroja. Luego se prevé incluir otra gama de colores. 
 
Figura 2: Chullo tejido a palito por artesanas de Huancavelica 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 






1.1.4. Propiedades y usos del producto. 
 
Todos los gorros serán producidos en fibra de baby alpaca, algunos van a contener mezclas en 
otras fibras, pero nunca dejaran de componerse por alpaca. Este fino hilo posee características 
que lo hacen la mejor opción para la presentación del producto bandera.  
“El secreto de la fibra reside en su estructura. Esta absorbe la humedad y permite que la 
piel respire haciéndola sentir fresca en el verano y ayudándola a conservar el calor durante 
el invierno. 
Los filamentos contienen bolsas de aire microscópicas, lo que hace posible crear prendas 
ligeras de peso y con gran poder térmico, es inusualmente fuerte y resistente. La fuerza no 
disminuye con la finura, (…) es suave y delicada al tacto. Su estructura celular produce un 
tacto suave inigualado por otras fibras especializadas”. (Alpacas Urania, s.f.) 
 
El producto se usa como prenda de vestir complemento para decoración de la cabeza, para 
complementar un look, el diseño “blanquirojo” está pensado en lograr una mejor identidad 
nacional del Perú aprovechando el buen desempeño de su selección durante los últimos años, así 



















1.1.5. Ficha técnica del producto comercial. 
 
CLIENTE: FIGUE LLC CÓDIGO:
MODELO: Chullo Perú TEMPORADA: HW2020
TIPO DE TEJIDO: Artesanal CÓDIGO CLIENTE PROD.:
TIPO DE PUNTO: Retenido TALLA: STD
MAQUINA/GALGA: Palitos PESO: 0;100 Kg.
COMPOSICION REAL: 100 % Baby Alpaca












RUEDO: Tejido de ruedo en rib 1x1 de 4cm. De alto. 
CENTRO DE HAT: El punto para todo el hat es retenido desagujado.
FINAL DE HAT: Tejido de final de cap con disminusiones, los puntos del final del cap se deja en auxiliar.
CERRADO: Haciendo coincidir los diseños.
ACABADO; Los puntos que quedan al final es punto por punto 
ESCONDIDO DE 
HILO :
Hebra por hebra delicado 
CERRADO FINAL:
Elaborado por: Analista 1 Fecha:
305318
001-3-19
El cerrado del final del gorro es reduciendo los puntos en forma ojal. Se anudan hilos y quedan para formar los 
pompones
UNDREAMED EIRL FICHA DE PRODUCCION HW 20
FICHA TECNICA  N.- FOTO
100-4-19
100% Baby Alpaca RJ0086 Michell
100% Baby Alpaca Color RJ0086 Michell
CALIDAD COLORES PROVEEDOR
100% Baby Alpaca 100 (Natur) Michell
2 cm
FORMA DE MEDIR
TABLA DE MEDIDAS STD UM
Largo 23;0 cm Fleco superior
Ancho 23;0 cm Fleco inferior 3.5 cm
























 SOLO VAPORIZADO 
Alto de orejeras 8;0 cm





DESAGUJADO RETENIDO  
MATES PARA DAR LA FORMA  
L 





Figura 3: Ficha técnica del chullo 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
CLIENTE: FIGUE LLC CÓDIGO:
MODELO: Chullo Perú TEMPORADA: HW2020
TIPO DE TEJIDO: Artesanal CÓDIGO CLIENTE PROD.:
TIPO DE PUNTO: Retenido TALLA: STD
MAQUINA/GALGA: Palitos PESO: 0;100 Kg.
COMPOSICION REAL: 100 % Baby Alpaca
AVIOS:
**** Etiqueta de marca pegado a 5cm. del filo de ruedo con 2 puntadas.
**** Hilado para el etiquetado debe ser al tono de la etiquetas.
Elaborado por: Analista 1 Fecha: 01/09/2019
FICHA TECNICA  N.-
100-4-19









pegada con dos puntadas 
a mano en la costura 





1.1.6. Identificación arancelaria. 
6505.00.90.00 
Correspondencia de revisiones del Sistema Armonizado 
 




SECCIÓN: XII CALZADO, SOMBREROS Y DEMAS TOCADOS, PARAGUAS, QUITASOLES, 
BASTONES, LATIGOS, FUSTAS, Y SUS PARTES; PLUMAS PREPARADAS Y 
ARTICULOS DE PLUMAS; FLORES ARTIFICIALES; MANUFACTURAS DE CABELLO 
CAPITULO: 65 SOMBREROS, DEMÁS TOCADOS Y SUS PARTES 
65.04 Sombreros y demás tocados, trenzados o fabricados por unión de tiras de 
cualquier materia, incluso guarnecidos. 
6504.00.00.00 Sombreros y demás tocados, trenzados o fabricados por unión de tiras de 
cualquier materia, incluso guarnecidos 
65.05 Sombreros y demás tocados, de punto o confeccionados con encaje, fieltro u 
otro producto textil, en pieza (pero no en tiras), incluso guarnecidos; redecillas 
para el cabello, de cualquier materia, incluso guarnecidas. 
6505.00.10.00 - Redecillas para el cabello 
6505.00.20.00 - Sombreros y demás tocados de fieltro, fabricados con cascos o platos de la sub 
partida 6501.00.00, incluso guarnecidos 
6505.00.90.00 - Los demás 
65.06 Los demás sombreros y tocados, incluso guarnecidos. 
6506.10.00.00 - Cascos de seguridad 
   - Los demás: 
6506.91.00.00 - - De caucho o plástico 
6506.99.00.00 - - De las demás materias 
Tabla 1: Identificación arancelaria 
Fuente: SUNAT 









Figura 5: Medidas impositivas, restricciones  y convenios internacionales 
Fuente: SUNAT 
 






1.1.7.  Matriz DOFA  
 
Debilidades: 
1. Pocos canales de comercialización 
2. No se produce en taller propio 
3. Poca implementación de marketing para el producto 
4. Número de proveedores homologados limitados 
Oportunidades: 
1. Captación de clientes identificados con el Perú 
2. Aranceles liberados al 100% 
3. Nuevas tendencias que van acorde a la moda 
4. Oportunidad de adquirir materia prima a mejor tarifa (local) 
5. Expansión de ampliar la línea de productos 
Fortalezas: 
1. Producción novedosa y exclusiva 
2. Altos estándares de calidad 
3. Uso de insumos naturales 
4. Personal artesano capacitado constantemente 
5. Convenio con la maquila (Taller de artesanas) 
Amenazas: 
1. Producción con temporadas altas y bajas. No estacionario 
2. Competencia desleal de productos similares 
3. Plagio de los modelos  
4. Alta competencia en el rubro 
5. Crisis política y económica 
 
 










Crecimiento de mercado a 
favor de la conservación del 
medio ambiente 
1 
Aparición de productos 
similares 
2 Aranceles liberados al 100% 2 Escasez de materia prima 
ANALISIS INTERNO 
3 No existe competencia directa 3 Tejido automatizado 
4 
Expansión de la línea de 
productos 
4 Crisis política y económica 





Producto novedoso y 
exclusivo 
  
Estrategias ofensivas o  
de integración 
  
Estrategias defensivas o  
intensivas 
2 
Altos estándares de 
calidad 
    
3 
Uso de insumos 
naturales 
    
4 
Tejido manual por 
artesanos capacitados 
constantemente 
    





Llega al consumidor a 
través de venta 
indirecta 
  
Estrategias adaptivas o  
de diversificación 
  
Estrategias de supervivencia o 
defensivas 
2 
No se produce en taller 
propio 
    
3 
Costo elevado de 
fabricación 
    
4 
Desconocimiento de sus 
propiedades 
    
Tabla 2: Matriz FODA del producto 
Fuente: UNDREAMED EIRL 






Estrategias ofensivas o de integración (FO) 
 
- Diseñar productos novedosos elaborados con insumos naturales con miras de expansión 
de un mercado cada vez más preocupado por la conservación del medio ambiente. 
- Imponer altos estándares de calidad con lo que se caracterizaran nuestros productos, con 
lo que será más difícil que la competencia nos pueda igualar.  
- Promover la comercialización de productos exentos de pago de aranceles para nuestros 
clientes, haciéndolo más atractivo para que se dispongan a adquirirlos. 
- Expandir la línea de productos artesanales, para no encasillarnos en vender un producto 
hacia un solo mercado. 
 
Estrategias defensivas o intensivas (FA) 
- Mantener altos nuestros estándares de calidad para que la aparición de productos 
similares no afecte a la empresa. 
- Fomentar la creación de más grupos de tejido e imponer el tejido manual que es un arte 
que se está perdiendo con la automatización de los procesos de producción, pero es muy 
bien valorado en el extranjero.  
- Mantener un stock de seguridad en nuestros almacenes para prevenir la escasez de 
materia prima en época de heladas y otros fenómenos climáticos que atraviesa la fauna 
peruana.  
- Producir diseños exclusivos para que, a pesar de existir crisis en nuestro país, los clientes 
estén dispuestos a comprarnos y con ello podamos manejar nuestros márgenes positivos. 
 
Estrategias adaptivas o de diversificación (DO) 
- Realizar planes de acción para la implementación de una planta propia, de esta manera 
sería más manejable logísticamente expandir la línea de productos. Además, se reducirían 
costes de fabricación. 
- Vender de manera directa, con lo que se podrían ofrecer costos más bajos ya que no 
habría un intermediario, y aprovecharíamos los acuerdos comerciales vigentes. 






- Difundir las propiedades y ventajas ambientales que brindan nuestros productos, ya que 
existe mucho desconocimiento. Creemos que existen potenciales compradores que no 
ejecutan las compras por no estar debidamente informados.  
 
Estrategias de supervivencia o defensivas (DA) 
- Realizar ventas directas con lo cual podríamos reducir el impacto de una crisis política y 
económica en el país. 
- Capacitar a tejedores manuales para crear nuestro taller de tejido propio. Destacar el valor 
agregado del tejido manual frente al automatizado. 
- Subrayar las propiedades de nuestros productos para sobresalir frente a los similares, que 
muchas veces son parecidos en apariencia, pero están elaborados con materiales 
sintéticos.   
 
1.2. Análisis del sector  
1.2.1. Situación actual de la oferta  
 
  Gráfico 1: Países a los que Perú vende sombreros de punto año 2017 
  Fuente: OEC 
 






De acuerdo al cuadro líneas arriba, podemos ver que, en el año 2017, Perú tuvo como principal 
destino de exportación de sombreros de punto a Estados Unidos, de igual manera se puede 
apreciar que más del 63% está concentrado en Norte América, seguido por Europa y luego 
Sudamérica.  
Estados Unidos se encuentra en el primer lugar de los países destino que recibieron la mayor 
cantidad de empresas exportadoras con un promedio de 2,530 empresas por año, según el Plan 
Estratégico Nacional Exportador al 2025, así mismo, a continuación, se resaltan algunos logros que 
se obtuvieron tras la implementación del primer plan elaborado en el 2003, el cual tuvo incidencia 
sobre el desarrollo de la oferta de textiles para exportación. 
“Entre los principales logros del PENX 2003-2013, se encuentra el desarrollo de la oferta 
exportable. Más de 90 productos a nivel nacional (entre ellos: textiles y confecciones, fibra 
de alpaca, manufacturas, entre otros), fueron priorizados, brindando soporte y asistencia 
técnica directa a asociaciones vinculadas a estas cadenas en diferentes regiones del país, a 
través de los Planes Estratégicos Regionales de Exportación (PERX). De otro lado, el 
desarrollo e impulso de la exportación de servicios constituye una estrategia que el sector 
comercio exterior viene trabajando decididamente desde hace más de diez años como 
parte del PENX”. (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2015). 
 
1.2.1.1. Productos similares 
 
 
De acuerdo a la investigación realizada de los ingresos de productos clasificados en la partida 
6505.00.90.00 al mercado americano, no se registran ingresos bajo la denominación chullo que 
provengan de otros países además de Perú, que cumplan con la característica de ser elaborados 
en lana de Alpaca.  
La mayoría de productos existentes en el país de destino son sustitutos, el material de elaboración 
es frecuentemente sintético, otras veces alpaca mezclada con acrílico, y sólo unos pocos, alpaca 
pura o 100% fibras naturales. Podemos decir que no existe una gran cantidad de competencia, 
pero si existe una gran variedad de productos similares los cuales son utilizados como accesorios, 
para protección del frío y del sol, entre otros. 






Se han identificado 16 empresas que han consignado en su descripción comercial: chullos de 
alpaca; algunos indican ser solo para mujeres, otros para niños, algunos son tejidos a máquina y 
muchos no indican el porcentaje de alpaca que poseen, solo uno especifica ser de baby alpaca, 
además de que todos están dirigidos a otras ciudades del país.  
 
Tabla 3: Empresas exportadoras de chullos a Estados Unidos año 2018 
Fuente: ADT – Adex Data Trade  
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Fuera de lo mencionado, no tenemos certeza si esos chullos son tejidos a mano como los de la 
empresa Undreamed EIRL, por lo tanto, la competencia no es directa. Los productos que venden 
las empresas mencionadas son similares por lo que nuestro producto es una novedad para el 
mercado de Nueva York. 
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Chullo Tejido Baby Alpaca con 
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Andeansun Corp. 45;83 $2619 Tamiami (Miami)









68;63 $2615 Jacksonville Chullos de Lana de Alpaca
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Diesmo Export & 
Import S.A.C.
Luis Medina 9;65 $658
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20603116152 Incas Inc S.A.C.
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Plantation Llc
6;13 $515 Portland Chullos de Alpaca para Niños
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Khipu B.V. 0;12 $24 Amsterdam
Chullo Bordados Comp: 100% 
Baby Alpaca /Talla: STD
Total 1214;92 $64681






1.2.1.2. Producción de los últimos 5 años en toneladas 
Para poder producir los chullos se requiere de fibra de baby alpaca como materia prima principal. 
Por lo tanto, en el grafico siguiente, se muestra el comportamiento de la producción nacional total 




Gráfico 2: Volumen de producción de la fibra 
Fuente: Investigación “La cadena de valor para optimizar la producción de fibra de Alpaca” - Universidad Nacional de 
San Agustín 
Elaborado por: Fortunato Edmundo Carpio Valencia 
 
 
Clasificación de la Fibra de Alpaca 
En el cuadro siguiente se muestra la clasificación de la fibra según su finura (definida en micrones), 
podemos apreciar que ésta se divide en 4 tipos de alpaca: extra fina, fina, semi fina y gruesa. 
 
Figura 6: Clasificación de la fibra 
Fuente: NTP 231.301 – 2004 
Elaborado por: Ministerio de Agricultura y Riego 
 






Además, se obtuvo del Instituto Nacional de Estadística e Informática el dato del volumen de la 
fibra de alpaca por categorías, donde la fibra de alpaca categorizada se refiere a los procesos de 
acopio y comercialización de asociados. En la tabla 3 se puede apreciar que el volumen total de la 
fibra ha ido creciendo significativamente, así como el de la categoría Extra Fina en el que está 
inmersa la Baby Alpaca que se utilizara en el producto bandera que UNDREAMED EIRL exportará. 
 
VOLUMEN DE FIBRA DE ALPACA HUACAYA BLANCA CATEGORIZADA 2008-2011 
           (En Libras) 




Extra Fina Fina Semi Fina Gruesa 
2008  11 950  137 142  110 309  24 985  284 386 
2009  18 632  153 232  148 067  29 292  349 223 
2010  17 341  147 514  130 750  32 068  327 673 
2011  25 122  217 140  185 171  38 655  466 088 
   Tabla 3: Volumen categorizado de la fibra de alpaca 
Fuente: INEI 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL  
 
1.2.1.3. Diferenciación  
El producto está hecho en fibra de baby alpaca, ya que éste material es el que ofrece mayor 
comodidad para el usuario. Estará diferenciado por ser elaborado artesanalmente y tener una 
mayor identidad con el Perú, ya que se busca el reconocimiento del país a través de un diseño 
originario del altiplano andino, con los colores de su bandera que, a su vez son los colores de la 
camiseta de la selección, vistiendo los colores rojo y blanco con los que promocionaremos el 
chullo. Además, se busca certificar a mediano plazo la empresa con el sello de Comercio Justo 
Perú, para darle al cliente la certeza de que la prenda ha cumplido con los criterios de Fairtrade. 
Los criterios están destinados a corregir el desequilibrio de poder en las relaciones comerciales, la 
inestabilidad de los mercados y las injusticias del comercio convencional. La presentación es por 
unidad, el gorro poseerá una etiqueta: una cara con la marca del cliente, composición y origen, y la 
otra con los cuidados de la prenda, también se añadirá el hangtag proporcionando información 
adicional de la marca y los códigos de barra; todo lo mencionado contenido en una bolsa 





transparente biodegradable en la cual se añadirá un sticker con información del producto, ya que 
el cliente realiza ventas en tienda, así como mediante catálogos físicos y virtuales, para lo cual 
necesitan el producto en ese estado para ser enviado a la dirección del cliente final. 
 
1.2.1.4. Precio al cliente  
Uno de los factores que influye en el precio de venta, es el margen de ganancia que el cliente 
espera recibir, ya que UNDREAMED EIRL no podría establecer una tarifa demasiado alta, ya que no 
le resultaría atractiva para hacer negocios. Por ello, se busca que el artesano del taller productor 
reciba una tarifa justa, por encima del sueldo mínimo vital establecido por el Gobierno y a su vez la 
empresa obtenga una ganancia aceptable. Por lo que decidimos establecer un precio de venta CPT 
unitario de 20 dólares americanos.  
 
1.2.1.5. Localización 
El servicio de tejido y confección completa será realizado por encargo a un taller de artesanas de 
Huancavelica. Mismo que será administrado por la Asociación Benéfica Prisma, quienes dentro de 
sus líneas de acción plantean un proyecto de ayuda social que beneficia a pequeños productores 
buscando articularlos a empresas para un desarrollo económico sostenible. La mayoría de estos 
productores artesanos se encuentran en la región puna del país, con ellos se busca crear cadenas 
productivas buscando la intervención de empresarios privados y empresas de servicios, 
comprometiendo la demanda con mecanismos seguros y en las mejores condiciones para todos 
los actores de la cadena productiva. 
 
1.2.1.6. Distribución 
El canal de distribución será indirecto corto, es decir UNDREAMED EIRL le venderá a tiendas 
especializadas o detallistas ubicadas en la ciudad de Nueva York – Estados Unidos de América, y 
esta tienda es quien se encargará de la venta al consumidor final. La promoción del chullo se 
realizará a través de deportistas nacionales destacados.  
 





1.2.1.7. Compradores y consumidores  
 
Comprador: Tiendas especializadas o detallistas en la ciudad de Nueva York, Estados Unidos que se 
dediquen a la comercialización de productos artesanales, textiles, prendas y accesorios de vestir.  
 
Consumidores: Residentes y visitantes de la ciudad en New York, Estados Unidos. Público asistente 
al mundial de futbol programado para el año 2026 en dicho país. Público en general que guste de 




Para la selección de proveedores, UNDREAMED EIRL ha establecido las siguientes actividades:  
 
- Identificar los insumos que se van a utilizar para la elaboración de los gorros de alpaca y 
bambú de acuerdo a los diseños a realizar.  
- Realizar fichas técnicas para la revisión de las características físicas, organolépticas, tipos de 
tejido, dimensiones, pesos, volumen de las materias primas.  
- Establecer los criterios de selección de proveedores en base a la calidad del producto, el 
precio, las certificaciones con que cuentan, el volumen de disponibilidad, la confianza, la 
forma y plazo de pago, el tiempo de entrega y el cumplimiento de este.  
 
Para la elaboración de los gorros estilo chullo se requieren los siguientes insumos y servicios:  
 
- Conos de hilo 100% Baby Alpaca, título 2/28Nm. 
- Conos de hilo 20% Baby Alpaca, 80% bambú, título 4,600Nm. 
- Etiquetas de tela.  
- Hangtag. 
- Bolsas biodegradables transparentes. 
- Cajas para exportación, medida de 30x60x40 cm. 
- Servicio de tejido y confección. 
- Servicio de control de calidad. 
- Servicio de embalaje y despacho. 
 






Por otro lado, se seleccionaron a los 3 proveedores de cada insumo en base a las 
recomendaciones de la especialista en producción y textiles: Sra. Rosario Jáuregui y a la experta en 
logística: Sra. Janeth Ruiz, ambas con bastos años de experiencia en el rubro; asimismo, en base a 
la verificación del estado y la condición del contribuyente en SUNAT.  
Posteriormente, para determinar el proveedor con el cual vamos a trabajar se aplicarán las 
actividades detalladas líneas arriba. 
A continuación, analizaremos a los siguientes proveedores de acuerdo a una evaluación de por 
criterios, brindando un puntaje a cada ponderado, de acuerdo a lo que la empresa considera más 
importante a tener en cuenta al momento de escoger.  
 






Michell & Cía. Inca Tops 
Pequeños 
Productores 
Pond.  Puntaje  Pond.  Puntaje  Pond.  Puntaje  
Calidad del producto  25% 4 1.00 4 1.00 2 0.50 
Precio del producto  15% 2 0.30 2 0.30 4 0.60 
Certificaciones 20% 4 0.80 4 0.80 1 0.20 
Cumplimiento de 
entrega 
20% 4 0.80 3 0.60 2 0.40 
Forma y plazo de 
pago 
20% 4 0.80 3 0.60 3 0.60 
Total  100% 18 3.70 16 3.30 12 2.30 
Tabla 4: Criterios de evaluación a proveedor de materia prima 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
 
Realizando un análisis de los proveedores de la fibra se puede determinar que el principal 
abastecedor será Michell & Cía. aun cuando esta empresa tiene tarifas más altas que los pequeños 
productores, sus hilados están licenciados por la Asociación Internacional de Alpaca, la cual 
garantiza mediante sus marcas, el uso de alpaca pura y mezclas de alpaca (Michell y CIA SA, 2019).  
 






FICHA DEL PROVEEDOR 
RUC 20100192650 
Razón Social MICHELL Y CIA S.A. 
Nombre Comercial MICHELL Y CIA S.A. 
Tipo de Contribuyente Sociedad anónima 
Estado del Contribuyente Activo 
Condición del Contribuyente Habido 
Fecha de inicio de actividades 24/05/1983 
Actividad económica principal 1399 - Fabricación de otros productos textiles N.C.P. 
Domicilio Fiscal 
Av. Jacinto Ibanez Nro. 436 Z.I. Parque Industrial Arequipa - 
Arequipa 
Representante Legal Asunción Meza Quispecahuana 
Tabla 5: Ficha del proveedor de materia prima seleccionado 
Fuente: SUNAT 




Figura 7: Licencias asociados al proveedor de materia prima 
Fuente: Michell & Cía. 
 






Evaluación de los proveedores de Etiquetas de tela 




SML Perú SAC Perú Trader SAC Zalaquett 
20503969832 20520708996 20212331881 
Pond.  Puntaje  Pond.  Puntaje  Pond.  Puntaje  
Calidad del producto  20% 4 0.80 4 0.80 3 0.60 
Precio del producto  15% 3 0.45 3 0.45 4 0.60 
Volumen de 
disponibilidad 
15% 3 0.45 3 0.45 3 0.45 
Confianza 15% 4 0.60 4 0.60 2 0.30 
Tiempo y cumplimiento 
de entrega 
20% 3 0.60 4 0.80 3 0.60 
Forma y plazo de pago 15% 2 0.30 2 0.30 2 0.30 
Total  100% 19 3.20 20 3.40 17 2.85 
Tabla 6: Criterios de evaluación a proveedor de etiquetas 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Para las etiquetas de tela escogimos a Peru Trader SAC ya que este proveedor hace entregas más 
rápidas y se caracteriza por cumplir las fechas pactadas. Además, brinda un producto de calidad, 
indicado para ser parte de un accesorio para exportación. 
 
FICHA DEL PROVEEDOR 
RUC 20520708996 
Razón Social PERU TRADER SAC 
Nombre Comercial - 
Tipo de Contribuyente Sociedad anónima cerrada 
Estado del Contribuyente Activo 
Condición del Contribuyente Habido 
Fecha de inicio de actividades 02/02/2009 
Actividad económica principal 4690 - Venta Al Por Mayor No Especializada 
Domicilio Fiscal 
Av. Santa Maria Nro. 150 Urb. Industrial La Aurora - Ate – 
Lima 
Representante Legal Silvia Lagos Imaña 
Tabla 7: Ficha del proveedor de etiquetas seleccionado 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL  






Proveedor de Hangtag 




D Kinti Graphics SAC Polysol SA 
JL Hang Tag & 
Etiqueta SAC 
20602107460 20506578508 20536119583 
Pond.  Puntaje  Pond.  Puntaje  Pond.  Puntaje  
Calidad del producto  20% 4 0.80 3 0.60 4 0.80 
Precio del producto  15% 3 0.45 3 0.45 4 0.60 
Volumen de 
disponibilidad 
15% 3 0.45 3 0.45 3 0.45 
Confianza 15% 3 0.45 2 0.30 4 0.60 
Tiempo y cumplimiento 
de entrega 
20% 3 0.60 3 0.60 4 0.80 
Forma y plazo de pago 15% 2 0.30 2 0.30 2 0.30 
Total  100% 18 3.05 16 2.70 21 3.55 
Tabla 8: Criterios de evaluación a proveedor de hangtag 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Los hangtag serán elaborados por JL Hang Tag & Etiqueta SAC ya que la calidad de su producto es 
la adecuada, tiene un precio competitivo, se puede confiar en este proveedor ya que siempre 
cumple con las entregas pactadas en un corto tiempo desde que se ingresa el pedido. La forma de 
pago es mediante transferencia bancaria al contado. 
 
FICHA DEL PROVEEDOR 
RUC 20536119583 
Razón Social JL Hang Tag & Etiqueta SAC 
Nombre Comercial - 
Tipo de Contribuyente Sociedad anónima cerrada 
Estado del Contribuyente Activo 
Condición del Contribuyente Habido 
Fecha de inicio de actividades 14/05/2010 
Actividad económica principal 1811 – Impresión 
Domicilio Fiscal Jr. Joaquín Olmedo Nro. 560 - Breña - Lima 
Representante Legal Jose Antonio Aparicio Rabines  
Tabla 9: Ficha del proveedor de hangtag seleccionado 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 





Proveedor de Bolsas 






Briska S.A.C. Abagensa S.A.C 
20538307140 20505612087 20517860094 
Pond.  Puntaje  Pond.  Puntaje  Pond.  Puntaje  
Calidad del producto  20% 4 0.80 3 0.60 4 0.80 
Precio del producto  15% 3 0.45 2 0.30 4 0.60 
Volumen de 
disponibilidad 
15% 3 0.45 3 0.45 3 0.45 
Confianza 15% 4 0.60 2 0.30 3 0.45 
Tiempo y cumplimiento 
de entrega 
20% 4 0.80 3 0.60 2 0.40 
Forma y plazo de pago 15% 2 0.30 2 0.30 3 0.45 
Total  100% 20 3.40 15 2.55 19 3.15 
Tabla 10: Criterios de evaluación a proveedor de bolsas 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Las bolsas biodegradables que servirán de envase primario para los gorros serán las suministradas 
por Corporación SSS S.A.C. ya que se pudo certificar que es el proveedor homologado de varias 
empresas importantes del sector, además de ser fiables para el cumplimiento de las entregas de 
mercadería.  
 
FICHA DEL PROVEEDOR 
RUC 20538307140 
Razón Social CORPORACION SSS S.A.C.  
Nombre Comercial - 
Tipo de Contribuyente Sociedad anónima cerrada 
Estado del Contribuyente Activo 
Condición del Contribuyente Habido 
Fecha de inicio de actividades 29/11/2010 
Actividad económica principal 4690 - Venta Al Por Mayor No Especializada 
Domicilio Fiscal Av. Julio Bailetti Nro. 416 Urb. Jacaranda - San Borja - Lima  
Representante Legal Carlos Alberto Salazar Curotto 
Tabla 11: Ficha del proveedor de bolsas seleccionado 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 






Proveedor de Cajas de exportación 





Papelsa - Grupo 
Surpapel  
Perupac S.A.C. 
20509203050 20101927904 20553996032 
Pond.  Puntaje  Pond.  Puntaje  Pond.  Puntaje  
Calidad del producto  20% 4 0.80 4 0.80 3 0.60 
Precio del producto  15% 3 0.45 4 0.60 3 0.45 
Volumen de 
disponibilidad 
15% 3 0.45 3 0.45 3 0.45 
Confianza 15% 4 0.60 3 0.45 3 0.45 
Tiempo y cumplimiento 
de entrega 
20% 4 0.80 2 0.40 2 0.40 
Forma y plazo de pago 15% 2 0.30 3 0.45 3 0.45 
Total  100% 20 3.40 19 3.15 17 2.80 
Tabla 12: Criterios de evaluación a proveedor de cajas 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Esta empresa cuenta con una cartera de clientes que inspira confianza respecto al cumplimiento 
en el tiempo de entrega y la calidad requerida. Además a través de ellos será posible acceder al 
Drawback, ya que para la elaboración de las cajas de exportación que venderán a UNDREAMED 
EIRL, estos utilizan un insumo importado por el que han pagado la totalidad de los tributos sin 
acogerse a ningún tipo de beneficios tributarios y eso será consignado en una Declaración Jurada 
indicando el número de la DAM de importación, misma que la empresa utilizará en la solicitud de 
Restitución de Derechos Arancelarios que será realizada mediante la tercera modalidad de 
adquisición de insumos: Mercancías elaboradas con insumos importados adquiridos de 
proveedores locales, todo esto vía Portal del Operador de Comercio Exterior de SUNAT.  La única 
desventaja fue que al igual que el resto de los proveedores, la venta tendrá forma de pago al 
contado, mientras que las otras dos empresas ofrecían un plazo de 15 días para realizar el pago 
total. 
 






FICHA DEL PROVEEDOR 
RUC 20509203050 
Razón Social INGENIERIA EN CARTONES Y PAPELES S.A.C 
Nombre Comercial ICyP 
Tipo de Contribuyente Sociedad anónima cerrada 
Estado del Contribuyente Activo 
Condición del Contribuyente Habido 
Fecha de inicio de actividades 06/08/2004 
Actividad económica principal 
1702 - Fabricación De Papel Y Cartón Ondulado Y De Envases 
De Papel Y Cartón 
Domicilio Fiscal Av. Tomas Alva Edison Nro. 391 Z.I. Santa Rosa - Ate – Lima 
Representante Legal Jorge Italo Rubini Marsano 
Tabla 13: Ficha del proveedor de cajas seleccionado 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Proveedor de servicio de tejido y confección 








de Artesanas y 
Artesanos 
Tradicionales del Sur 
Andino 
20110974648 20156178889 20527658625 
Pond.  Puntaje  Pond.  Puntaje  Pond.  Puntaje  
Calidad del tejido 20% 3 0;60 4 0;80 3 0;60 
Precio del servicio 15% 4 0;60 3 0;45 3 0;45 
Cantidad de Tejedoras 15% 3 0;45 3 0;45 3 0;45 
Tiempo de producción 15% 2 0;30 3 0;45 2 0;30 
Cumplimiento de 
entrega 
20% 3 0;60 4 0;80 3 0;60 
Forma y plazo de pago 15% 1 0;15 2 0;30 2 0;30 
Total  100% 16 2;70 19 3;25 16 2;70 
Tabla 14: Criterios de evaluación a proveedor de servicio de tejido 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL  






Para elegir al proveedor de servicios, se ha buscado entre diversas asociaciones que se dedican a 
incentivar el trabajo de artesanos en pequeñas comunidades del país. Estos proyectos de ayuda 
social se desarrollan con personas que son constantemente capacitadas para realizar trabajos de 
artesanía con calidad de exportación. Elegimos a la Asociación Benéfica Prisma ya que cuenta con 
un gran grupo de artesanas con las que será posible cumplir con la entrega de producción en un 
corto tiempo y sin problemas de atrasos, asimismo es la que queda más cerca de Lima ya que 
Practical Action trabaja con tejedoras del departamento de Cuzco y Puno y además con artesanos 
de La Paz y Oruro en Bolivia, la Asociación Central de Artesanas y Artesanos Tradicionales del Sur 
Andino también tiene grupos de tejido en la ciudad imperial, mientras que el grupo de tejido de  
Prisma está ubicado en Huancavelica.  
La empresa tendrá una alianza con esta asociación en la que ambos saldrán beneficiados, 
UNDREAMED EIRL obtendrá la mano de obra calificada reunida en un solo punto, además PRISMA 
se encargará de brindar capacitaciones constantes para que estas personas desarrollen sus 
habilidades en trabajos dirigidos hacia un público exigente con calidad de exportación. Y la 
empresa garantiza trabajo seguro de manera mensual para el que se ha establecido una tarifa 
justa, de modo que el pago que llegue al artesano tejedor sea mayor a un sueldo mínimo, ya que 
muchas veces estas personas son explotadas y perciben un salario que de mano en mano no llega 
a cubrir sus necesidades básicas. 
El grupo de tejido en Huancavelica será administrado por PRISMA, allá deberán recibir a la 
controladora de calidad que enviaremos y siempre disponer de personal que realice los arreglos 
que esta indique ya que la totalidad de los accesorios deben tener la calidad requerida para poder 
ser aprobados. En el caso de existir un reclamo por parte del cliente luego de exportada la 
mercadería, UNDREAMED EIRL deberá verificarlo mediante el envío de fotografías y videos donde 
se muestre el daño y se determine la cantidad de prendas afectadas para que las devuelvan 
cubriendo los gastos de transporte que se generen para su arreglo y el grupo de tejido sea quien 
se encargue del remiendo y reposición de esas unidades bajo costos que son asumidos por 










FICHA DEL PROVEEDOR 
RUC  20156178889 
Razón Social ASOCIACION BENEFICA PRISMA 
Nombre Comercial Prisma 
Tipo de Contribuyente Asociación 
Estado del Contribuyente Activo 
Condición del Contribuyente Habido 
Fecha de inicio de actividades 23/04/1986 
Actividad económica principal 8890 - Otras Actividades De Asistencia Social Sin Alojamiento 
Domicilio Fiscal Cal. Carlos Gonzales Nro. 251 Urb. Maranga - San Miguel – Lima 
Representante Legal Carmen Delia Haustein Van Ginhoven 
Tabla 15: Ficha del proveedor de servicio de tejido seleccionado 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL  
 
Proveedor de servicio de control de calidad 
 
El control de calidad será realizado por una persona natural con RUC que se dedica a brindar este 
servicio a diversas empresas del rubro textil y que cuenta con más de 10 años de experiencia. La 
auditora contratada se encargará de viajar a Huancavelica para visitar la comunidad de tejedoras 
artesanas en el taller confeccionista y comprobar el cumplimiento de las medidas, la calidad y los 
avances en la etapa inicial, en proceso y final de la producción de los accesorios que serán 
revisados al 100% una sola vez. En el caso de encontrar accesorios fuera de medida o con alguna 
observación en la etapa inicial o en proceso, estos serán devueltos para que las tejedoras realicen 
los arreglos respectivos y sean revisados durante esa visita o como máximo en la etapa final que se 
realiza la inspección sobre los productos terminados al 100%. De persistir las observaciones, la 
Asociación Benéfica Prisma se hará responsable y asumirá los gastos por el control de calidad 
adicional, donde los gorros deberán ser aprobados ya que la totalidad de los productos debe 
exportarse. El pago a realizar se fija en 2.50 soles (sin incluir impuestos) por cada gorro aprobado, 
este pago incluye los gastos en viáticos y transporte que realice la controladora para llevar a cabo 
las funciones descritas en el contrato de locación de servicios que se celebra entre las partes 
contra la presentación de la factura respectiva. También se le asignará un equipo celular para 
poder mantener comunicación constante sobre los avances y obstáculos que se presenten a lo 
largo del servicio con lo que se podrá tomar decisiones oportunas.  





Proveedor de servicio de embalaje 
Se contratará a una persona mediante contrato de locación de servicios con factura para realizar el 
embalaje completo en el local de San Martin de Porres. Iniciará con la recepción de los productos 
terminados, pasando por la impresión de los stickers para los hangtags y las bolsas, se encargará 
del doblado, embolsado, encajado, rotulado, elaboración de packing list y enzunchado de cajas en 
coordinación con la Jefatura de Ventas. De ser necesario, para acortar el tiempo de este proceso 
se puede contratar a una segunda persona que también deberá contar con factura para realizar 
este tipo de servicios personales. 
1.2.2. Situación actual de la demanda  
Se han identificado los puertos y aeropuertos con mayor demanda de productos de la Sub Partida 
Nacional 6505.00.90.00 en el país de destino con movimiento durante los años 2017 y 2018.  
En la siguiente tabla se puede apreciar que el puerto de Nueva York es el que ha tenido ingresos 
de mayor valor FOB de sombreros a Estados Unidos durante los años 2017 y 2018, al mismo 
tiempo, los dos aeropuertos más cercanos a la cuidad de la manzana se encuentran dentro del top 
10. Por lo tanto, se puede presumir que en estas ciudades es donde se paga mejores precios por 
este tipo de productos. Si bien es cierto, dentro de una misma partida se ubican productos muy 






NEW YORK (puerto) 493,173 52,899 
SAN FRANCISCO 488,549 92,948 
BOSTON 465,563 37,023 
NEW YORK-JOHN F. KENNEDY APT 400,610 67,545 
MIAMI 397,417 66,418 
LOUISVILLE 205,543 56,490 
LOS ANGELES 203,286 61,885 
PHILADELPHIA 190,837 14,288 
SAN DIEGO 132,115 13,804 





NEW YORK-NEWARK APT 122,700 11,615 
SACRAMENTO 90,604 17,993 
MINNEAPOLIS/ST PAUL APT 62,706 5,623 
CHICAGO 54,538 6,251 
KANSAS CITY 54,174 2,464 
MEMPHIS 50,642 2,864 
OTROS PUERTOS 670,914 86,292 
Total general 4,083,372 596,402 
Tabla 16: Aeropuertos y puertos con mayor demanda de la partida arancelaria 6505.00.90.00 evaluado en 
valor FOB (USD) 
Fuente: ADT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
1.2.2.1. Información histórica 
Según la tesis sobre chullos en la comunidad de Taquile - Puno realizada por Delgado en el 2012, el 
uso de esta prenda ancestral viene desde la época antes de Cristo, desde sus inicios ha habido un 
perfeccionamiento del trabajo para llegar a lo que conocemos hoy como chullo: 
 
“La antigüedad en la confección y uso de prendas para la cabeza se sitúa 
aproximadamente hacia 1000 años a.C, siendo utilizados inicialmente como turbantes 
compuestos de hilos, y posteriormente tejidos, con materiales diversos, algodón, lana, 
paja, pelos de animales o cabellos humanos. Esto indica una especialización del trabajo 
que se diferenciaba visual y culturalmente mediante las características y uso de tocados o 
gorros. Estas características de identificación, reconocimiento y status, han sido 
expresadas en los gorros, turbantes y tocados en la historia del Perú antiguo. Dentro de la 
vasta producción textil, los tocados fueron objetos destacados debido a su función de 
distinción e identificación social, debido seguramente también a su uso en la cabeza, la 
parte más relevante del cuerpo”. (Delgado, 2012). 
 
1.2.2.2. Tipo de demanda  
 
La demanda aplica para la compra de bienes que pueden ser para satisfacer necesidades y/o 
deseos. El volumen de productos disponibles en el mercado varía según la necesidad de compra y 





el precio mismo.  Por ejemplo, un producto suele volverse de demanda masiva cuando varia su 
precio, lo baja cuando quiere que la sociedad lo consuma en masa o lo sube cuando quiere que 
solo un grupo selecto lo obtenga. Asimismo, si el producto se vuelve muy atractivo para un 
mercado y logra gran acogida, si este se raciona, se vuelve más buscado por lo que los vendedores 
aprovecharan en aumentar el precio para incrementar su margen de ganancia, pero si sucede lo 
contrario, y el producto no es bien aceptado, se bajará el precio para captar más adeptos y de esta 
forma no chocar con los costos, sino sencillamente bajar el margen de utilidad sin llegar a perder. 
La forma de demanda es satisfecha debido a que en el mercado encontrará disponibilidad de 
productos con características similares a la del gorro ofertado. Es el caso de gorros y sombreros 
tejidos en materiales sintéticos que se pueden encontrar en variados modelos y diversas marcas. A 
su vez, se trata de una demanda satisfecha de tipo no saturada, ya que, aunque exista una gran 
oferta y aparentemente el mercado está cubierto, este aún puede crecer a través de herramientas 
de mercadotecnia.   
En relación con su necesidad, se ubica dentro de los bienes no necesarios, ya que no son básicos ni 
indispensables. Más bien, se consumen para satisfacer un deseo o capricho, generalmente de 
abrigo, de moda o de identidad con el gorro.  
 
En relación con su temporalidad, es de demanda continua, ya que puede ser adquirido a lo largo 
de todo el año, en sus diferentes variedades. Por ello formulamos una versión que mezcla las 
fibras de alpaca y bambú, ideal para ser utilizada en el verano; y la otra que es de 100% alpaca 
especialmente para proteger del intenso frio del invierno.  
En relación a su destino, se trata de una demanda de bienes finales ya que el gorro es un producto 
final, listo para usar, no es necesaria la preparación de ningún tipo de objeto extra para cumplir su 
función. 
1.3. Análisis de mercado 
 
El objetivo es identificar las oportunidades de negocio para el gorro estilo chullo en el mercado 
internacional, con mayor énfasis en el mercado de Estados Unidos con el fin de lograr una mayor 
participación de mercado. 
 






Para ello se ha analizado el comportamiento del mercado para determinar qué países son la 
competencia indirecta a nivel internacional, ya que si bien es cierto estos productos están dentro 
de la categoría de sombreros de punto, lo que quiere decir que son tejidos, no hay forma de saber 
de qué material están hechos, así como tampoco si el tejido es de tipo artesanal como en el caso 
de UNDREAMED EIRL. 
En los últimos 17 años se ha visto un discreto crecimiento en las exportaciones de sombreros de 
punto, siendo Vietnam el que ha ganado mayor participación de mercado, pasando de tener 
0.98% en el 2000, a 6.3% en el 2017, luego tenemos a Alemania que pasó de 1.4% a 2.9% en el 
mismo periodo. El resto de países en vez de crecer, se han retraído, debido a que China ha 
liderado el sector creciendo 19% desde el año 2000, reduciendo la participación del resto de 
países tanto asiáticos, europeos, como resto del mundo. Esto se debe principalmente a que China 
comercializa a tarifas muy bajas ya que este país tiene ventajas competitivas debido a sus bajos 
costos de mano de obra que se encuentran dentro del marco legal. 
 
 











La mención más antigua de la palabra chullo se encuentra en Cieza – España en el año de 1554: 
 
“ellos visten un bonete formado como un mortero, hecho de lana, al cual ellos llaman 
chullo”. Esta palabra se deriva del quechua ch’ullu, estos gorros redondos y altos fueron los 
precedentes del chullo actual”. (LeCount, 1990) 
 
De acuerdo a esta cita podemos ver que esta prenda ha tenido presencia desde hace varios siglos 
atrás siendo un artículo importante para determinar el estado civil del hombre o mujer que lo 
vista. En la actualidad es utilizado como un accesorio que evoca recuerdos arraigados a la cultura 
inca, que muestra diversas técnicas de tejido artesanales y que con el tiempo ha ido tomando un 
estilo más sofisticado. 
1.3.2. Investigación de mercado 
El proceso de investigación de mercado ha implicado recopilación de información, para con ella 
poder tomar decisiones en cuanto a las características del producto, a quienes será dirigido, los 
volúmenes de ventas que se manejaran, las frecuencias de envió, entre otros aspectos. 
 
Análisis de la Sub Partida Nacional 6505.00.90.00  
El valor FOB de venta de productos de la Sub Partida Nacional 6505.00.90.00 de Perú al mundo 
durante el año 2018 fueron las mostradas en la Figura 8, donde se puede apreciar que Estados 
Unidos fue el país que más demandó esta Sub Partida Nacional alcanzando una participación de 
más del 50% y una inversión de más de $ 2 millones de dólares, significando un incremento del 
19% respecto del año anterior. Los otros países que siguen en la lista de importadores son 
Alemania, México, Chile, Canadá, Reino Unido, Bolivia, Bélgica y Suiza, en ese orden. Dentro de 
este dato resalta que Bélgica tuvo un aumento de 782% respecto al año 2017, con lo que podemos 
decir que es un país con crecimiento en potencia. 










Principales destinos de las exportaciones peruanas de Sombreros, demás tocados y sus partes, 
los demás, en base al valor FOB expresado en Dólares 
 
A continuación, se muestra una tabla con los cinco principales mercados (Valor FOB – US$) a los 
que Perú exporta sombreros en los últimos 5 años. Podemos ver que en el continente americano 
destaca Estados Unidos, seguido de México, Chile y Canadá. Mientras que en Europa únicamente 
figura Alemania. Con esto podemos decir que, el interés por este tipo de productos se encuentra 
en América, y para ser más específicos, en América del Norte. 
 
Tabla 17: Principales 5 mercados de destino de exportaciones peruanas de la Sub Partida Nacional 6505.00.90.00, Sombreros, demás 
tocados y sus partes, los demás, expresado en Valor FOB (US$) 
Fuente: Veritrade 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 









Estados Unidos 1,497,676  1,644,997  1,391,223  1,867,514  2,215,858  18.65% 50.53% 202.29%
Alemania 451,978      360,048      252,053      393,219      511,107      29.98% 11.66% 45.11%
Mexico 2,214,537  1,055,678  686,573      129,800      171,563      32.17% 3.91% 86.61%
Chile 110,287      79,074        95,430        94,458        155,889      65.04% 3.55% 12.40%
Canada 123,927      112,537      126,698      115,696      155,846      34.70% 3.55% 14.81%
OTROS 1,517,195  1,331,628  1,149,434  924,726      1,174,881  27.05% 26.79% 119.03%
FUENTE: Veritrade
El b ración: Propia







Gráfico 4: Principales 5 mercados de destino de exportaciones peruanas de la Sub Partida Nacional 6505.00.90.00, 
expresado en Valor FOB (US$) 
Fuente: Veritrade 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL  
 
Este gráfico muestra los 5 principales destinos de exportación de sombreros de la Sub Partida 
Nacional 6505.00.90.00 para los últimos 5 años. Se puede ver claramente que Estados Unidos es el 
principal destino, ya que como se observa en el grafico las exportaciones peruanas hacia este país 
va en constante aumento. El crecimiento acumulado en el periodo comprendido entre los años 
2014 al 2018 es de 202.29%. Estados Unidos en los cinco últimos años ha concentrado la mayor 
cantidad de importaciones desde Perú creando de esta manera muchas oportunidades para las 
empresas textiles, generando más trabajo y aprovechando de la mejor manera el TLC que 
mantenemos, como lo menciona la Sociedad de Comercio Exterior del Perú, COMEX, en un 
artículo del diario Gestión, el TLC Perú - EEUU viene siendo la clave del éxito para el despegue de 
las exportaciones. De este modo, este país se constituye como el principal mercado al cual se 
dirigirán las exportaciones (Comex Perú: 2015).  
En segundo lugar, se encuentra México que en el mismo periodo tuvo crecimiento acumulado de 
86.61%, incluso cuando desde el 2014 muestra una abrupta disminución que tuvo fin en el 2017, 
ya que el año pasado registró una ligera mejoría. Esto se debe a la competencia de países asiáticos 
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mano de obra muy barata, por lo tanto, pueden ofrecer mejores precios. El resto de países del top 
5 vienen muy por debajo de EEUU, por consiguiente, se escoge este país para investigarlo a 
profundidad. 
 
Participación del Perú en las importaciones de chullos (y similares) en el mercado de Estados 
Unidos.  
A continuación, se muestra una tabla con los diez principales mercados en base al Valor FOB 
expresado en dólares americanos de los cuales Estados Unidos ha venido importando sombreros 
de la Sub Partida Regional 6505.00.90 entre los años 2014 al 2018. Podemos ver que China es 
indudablemente el país que concentra el mayor volumen, pero el valor de las importaciones 
americanas de este país ha decrecido considerablemente en los últimos años. 
Se observa que las exportaciones peruanas hacia Estados Unidos van en constante aumento, 
pasando de proveer del 1% de sus importaciones totales en el 2014 a 3% en el 2018. 
La participación de Perú en el mercado de los Estados Unidos ha incrementado un 56% el año 
2018, respecto al año anterior. Mientras que la de su principal proveedor ha decrecido en 4.4% en 
el mismo periodo. 
 
 
Tabla 18: Importaciones de EEUU de la Sub Partida Regional 6505.00.90 entre los años 2014 al 2018 en base a valor FOB 
expresado en dólares americanos. 
Fuente: USITC – Comisión internacional de comercio de los Estados Unidos de América  











Gráfico 5:  Importaciones americanas de Perú de la de la Sub Partida Regional 6505.00.90 
Fuente: USITC – Comisión internacional de comercio de los Estados Unidos de América  
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Como se puede apreciar en la figura, la evolución de las importaciones americanas de origen 
peruano tiene tendencia positiva. En el año 2014, Perú se encontraba en el noveno puesto 
vendiendo 281 mil dólares a Estados Unidos, en el 2015 subió al séptimo puesto con una venta 
ascendente a $632 mil, en el 2016 continuó subiendo al sexto puesto con $525 mil, en el 2017 se 
mantuvo en la misma ubicación, pero con $474 mil, y finalmente en el 2018 subió al quinto puesto 
exportando $739 mil dólares. 
 
Matriz de criterios para la selección de nichos. 
Ahora que toda la investigación apunta a que Estados Unidos es el mejor consumidor para el tipo 
de productos que la empresa está ofertado, se ha realizado una matriz de criterios, donde se 
determinara que Estado de este país es el mejor para iniciar las ventas. Para ello se analiza el 
crecimiento de la demanda, el tamaño de la población, los ingresos económicos y las facilidades 
de hacer negocios y de acceso a dicho mercado, el cual determina que el Estado de Nueva York es 
el más conveniente. En segundo lugar, queda Nueva Jersey, que es particularmente interesante 
para la Gerente de la empresa puesto que muchos de sus familiares residen en este Estado y son 
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20% 3 0,6  2 0,4  2 0,4 












15% 2 0,3  3 0,45  3 0,45 
TOTALES  100%   2,2    2,55    2,4 
Tabla 19: Criterios de evaluación del mercado de destino 
Fuente: SIICEX 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
1.3.2.1. Tamaño de la muestra  
El tamaño de la muestra que se necesita para poder obtener datos certeros es de 385 personas, 
para ello hemos utilizado la información y formula siguiente: 
 
- Tamaño de la población del Estado de Nueva York 2018 (N): 19,542,209 
- Nivel de confianza (Z): 0.95 -> 1.96 
- Probabilidad de éxito, o proporción esperada (p): 0.50 
- Probabilidad de fracaso (1-p=q): 0.50 




     N x Z² x p x q_    . 
N-1 x E² + Z² x p x q 
 
 






Se ha utilizado la población del Estado de Nueva York ya que este es el que obtuvo mayor puntaje 
en la matriz de criterios, en base a eso, se debe buscar dentro de esta región del país 
estadounidense para determinar en qué lugar conviene vender, a quienes dirigir el producto, en 
que ciudad comprarían más, entre otras interrogantes que se pretenden resolver mediante la 
encuesta virtual con la finalidad de mostrarle información a nuestro cliente sobre donde debe 
vender los chullos, ya que este cuenta con tiendas en varias ciudades de este Estado.  
 
El nivel de confianza de la formula está fijado en 95%, la probabilidad de éxito y fracaso se calcula 
en 50% cada una, ya que no se tiene información anterior, es por ello que se da una media de 
probabilidad para cada variable. Y el margen de error, que es el 5% que queda fuera del nivel de 
confianza. 
 




Si deseamos realizar el cálculo para toda la población del país o solo para la cantidad de habitantes 
de la ciudad obtendremos el mismo resultado, la muestra debe ser de 385 personas. 
  POBLACIÓN TOTAL DE ESTADOS UNIDOS     
n =  
327167434 x 1.96² x 0.5 x 0.5 
= 
  
3;142;116;036;136  385 personas 
   327167433 x 0.05² + 1.96² x 0.5 x 0.5   
          
8;179;195;429    
 
  POBLACIÓN TOTAL DE LA CUIDAD DE NY     
n =  8623000 x 1.96² x 0.5 x 0.5 = 
                   
8;281;529  385 personas 
  8622999 x 0.05² + 1.96² x 0.5 x 0.5   
                         
21;558    
 
En este caso se llegaron a responder 390 encuestas en total, es decir 5 más de las calculadas para 
obtener resultados certeros. 






1.3.2.2. Metodología de investigación para estudio de mercado 
De acuerdo con Roberto Hernández Sampieri: “la meta de la investigación mixta no es reemplazar 
a la investigación cuantitativa ni a la investigación cualitativa, sino utilizar las fortalezas de ambos 
tipos de indagación combinándolas y tratando de minimizar sus debilidades potenciales”. Es por 
ello que para esta investigación se usará un diseño con enfoque mixto, descriptivo y correlacional; 
diseño que ayudará a obtener datos mediante las entrevistas que se realizarán a empresarios 
exportadores desde un enfoque cualitativo, este proyecto de investigación utilizará un alcance 
descriptivo porque permitirá describir la situación tal y como es con respecto al consumo de 
sombreros en el mercado de Estados Unidos; y con respecto al enfoque cuantitativo, se 
recolectarán datos estadísticos mediante las encuestas con base en la medición numérica, para 
establecer patrones de comportamiento y probar teorías. 
Para realizar un estudio descriptivo del sector y su posible comportamiento a futuro, luego de 
obtener los datos cuantitativos y cualitativos con las entrevistas y la recolección de datos 
estadísticos, se realizará una reflexión intersubjetiva de los datos obtenidos lo que permitirá lograr 
una perspectiva más amplia del tema. 
Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistemáticos, empíricos y críticos de 
investigación e implican la recolección y el análisis de datos cuantitativos y cualitativos, así como 
su integración y discusión conjunta, para realizar inferencias producto de toda la información 
recabada (metainferencias) y lograr un mayor entendimiento del fenómeno bajo estudio 
(Hernández Sampieri y Mendoza, 2008). 
Según Taylor y Bogdan (2000), La investigación cualitativa, es inductiva, el cual se comienza con 
interrogantes sólo vagamente formulados de una manera flexible, se observa el escenario de una 
manera holística, a las personas y los grupos en el contexto de su pasado y de las situaciones que 
se hallan. Al realizarse la investigación se debe saber que el investigador es sensible al efecto que 
puede causar sobre las personas que son objeto de su estudio, su modo de actuar ante los 
informantes será de forma natural y no intrusiva, creando una conversación normal y no un 
intercambio de preguntas y respuestas. Utilizaremos este enfoque para conocer sobre las 
experiencias de las personas, en este caso son 6 trabajadores de empresas comercializadoras de 





sombreros que exportan hacia Estados Unidos que serán entrevistados con respecto al tema 
empresarial y de mercado. Por otro lado, las entrevistas serán de suma importancia para obtener 
información viable que ayude a alcanzar los objetivos trazados. 
 
1.3.2.3. Instrumentos de medición 
- Encuesta a través de Formularios de Google. 
- Entrevista a tres empresas textiles dedicadas a la exportación de prendas de vestir de alpaca al 
mercado de Estados Unidos. Se entrevistó al apoderado de Kero Design SAC (RUC 
20341823537) empresa con más de 20 años de experiencia, junto a las Jefas de Producción y 
Logística de la misma; a la representante legal de la empresa Innovative Knitwear SRL (RUC 
20537546604) que ya cumplió 9 años en el mercado y a los socios de la empresa Factor 
Knitwear SRL (RUC 20600871456), que son los más nuevos, próximos a cumplir 4 años. 
 
 
1.3.2.4. Análisis y Resultados 
 
De los resultados obtenidos a través de los instrumentos de medición, podemos decir que el 
método cualitativo tiene un poco más de peso que el cuantitativo. Esto significa que las encuestas 
tienen la función de validar ciertos aspectos de la información recibida en la entrevista, por lo 
tanto, los tiempos del método de estudio serán de manera secuencial, primero se realiza la 
entrevista y posteriormente la encuesta.  
El extracto de las entrevistas semi-estructuradas se ha realizado en base al guion de entrevista 
validado por la especialista en Marketing, la Sra. Rosa Elena Rojas Valderrama. 
PREGUNTA 1: ¿Qué tipos o estilos de gorros exportan?  
Exportan gorros en tejido de punto, pero no estilo chullo. 
PREGUNTA 2: ¿De qué materiales están hechos los gorros que exportan?  
Sus gorros son hechos de fibra de royal alpaca, lana y materiales en mezcla: alpaca con poliamida, 
alpaca con lana, alpaca con seda, entre otros. 






PREGUNTA 3: ¿Considera usted que el material del gorro que ofrece es bien aceptado en el 
mercado de destino? ¿Por qué?  
Sugieren que trabajan con diversos materiales para ser accesible a todo público, pero el que tiene 
más acogida es la alpaca. Esto principalmente porque asocian esta fibra como producto de alta 
calidad. 
PREGUNTA 4: ¿Qué colores o combinaciones son los más solicitados? 
Los más demandados son los más coloridos. Los colores cálidos e intensos. 
PREGUNTA 5: ¿Cree que la materia prima que utiliza actualmente contribuye a la conservación del 
medio ambiente? ¿Cómo? 
La industria de la confección en uno de los más grandes contaminantes del mundo, por ello buscan 
vender cada vez más prendas que sean de fibra de alpaca, ya que esta es una de las menos nocivas 
para el medio ambiente, y esto es algo que los clientes conocen, por ello, año a año se van 
incrementando los pedidos en alpaca y reduciendo los que son de fibras sintéticas y altamente 
contaminantes. 
PREGUNTA 6: ¿Cómo determinan el diseño de sus gorros? 
De acuerdo a la moda y según propuestas de su grupo de tejido. 
PREGUNTA 7: ¿Toman en cuenta la opinión del cliente respecto a las mejoras a sus productos? 
Sí, es una especie de “el cliente siempre tiene la razón”. Finalmente, son ellos los que escogen 
comprar o no tus productos. 
PREGUNTA 8: ¿Cuáles son sus principales procesos de producción?  
El tejido en sí, tanto artesanal, que lo realizan cada vez en menor medida por factores como 
tiempo y costos, como en el industrial. Hay algunos materiales que requieren lavado al seco, este 
es un proceso importante ya que altera las medidas de las prendas, que posterior a eso deben ser 
vaporizadas. 
PREGUNTA 9: ¿Cuáles son sus principales proveedores de materia prima? ¿Por qué los eligió a 
ellos? 
Michell & Cía. e Inca Tops, debido a que su calidad es garantizada.  





PREGUNTA 10: ¿Utilizan algún insumo importado? ¿Cuál? 
Usan etiquetas de marca, de composición, de código de temporada y hangtag. 
PREGUNTA 11: ¿Solicitan restitución de derechos arancelarios (drawback)? 
Sí, todos ellos lo hacen. 
PREGUNTA 12: ¿Cuánto tiempo tiene la empresa exportando gorros hacia EEUU? 
Entre 4 a 12 años. 
PREGUNTA 13: ¿A que otros mercados oferta este tipo de productos? 
Exportan a Europa y América del Norte. En menor medida al mercado chino. 
PREGUNTA 14: ¿Ha encontrado alguna dificultad en el país de destino? ¿De qué tipo? 
Solo una de las empresas mencionó haber tenido problemas en la aduana de destino, por una 
mala clasificación arancelaria por parte del agente. 
PREGUNTA 15: A lo largo de su experiencia en el mercado americano, ¿Considera que ellos valoran 
los productos de fibra de alpaca? 
Si, definitivamente la alpaca se distingue de entre otras fibras, los artículos que son fabricados en 
este material son considerados de lujo.  
PREGUNTA 16: ¿Cree que los consumidores están dispuestos a adquirir nuevas propuestas en 
mezclas de alpaca? 
Si, en definitiva, el comprador americano siempre está atento a las nuevas propuestas y 
tendencias.  
PREGUNTA 17: ¿Ha tenido que hacer alguna corrección a sus productos por exigencias del cliente? 
¿De qué tipo? 
En los gorros no se ha dado, ya que se manejan tallas estándar. Pero por ejemplo en prendas 
como suéteres se ha tenido que hacer mangas más cortas para ciertos mercados. También 
mencionaron que las sisas deben ser más exactas para que no se hagan bultos en estas secciones 
ya que estos puntos son a menudo motivo de devolución de los clientes finales. 
PREGUNTA 18: ¿Con que elementos considera que el cliente identifica mejor al producto?  
Con la etiqueta y el hangtag. 






PREGUNTA 19: ¿Cuál es el objetivo a largo plazo para fidelizar al cliente? 
Lo más reiterativo entre las 3 empresas fue crear una cultura centrada en el cliente, donde se le 
pida su opinión acerca de los productos que frecuentemente consume y note que están 
dispuestos a seguir mejorando para ellos. 
PREGUNTA 20: ¿Considera usted que las regulaciones en el mercado de destino son de alta 
exigencia para su tipo de producto? 
No, al contrario, para las textiles no se requieren de permisos ni trámites engorrosos.  
Como segundo instrumento, se aplicó la encuesta virtual, misma que fue validada antes de su 
aplicación. A continuación, se muestra la vista inicial de la encuesta aplicada. 
 
 
Figura 9: Encuesta de Google 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Para obtener respuesta a las 390 encuestas aplicadas a hombres y mujeres en Estados Unidos 
se requirió de la colaboración de amistades y familiares que radican en este país y/o tienen 





familiares o contactos que se encuentran en mercado de destino elegido, a los que 
representantes de la empresa contactaron vía telefónica y vía mensajería instantánea (inbox) 
para explicarles en que consiste el proyecto, el objetivo de este instrumento y solicitarles ayuda 
para la difusión del link de la encuesta. 
 
Por medio de redes sociales como Facebook y WhatsApp se les hizo llegar a los residentes 
americanos el link, para que puedan completar el formulario de Google que consta de 12 
preguntas con ingreso de respuesta obligatoria, entre las que tenemos opciones de selección 
múltiple, casillas de verificación y cuadriculas de varias opciones con las que logramos obtener 
los resultados que fueron utilizados para determinar la proyección de ventas. 
 
 
Figura 10: Envío del link del formulario de Google por Facebook 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 






Figura 11: Envío del link del formulario de Google por WhatsApp 








Masculino 36,2% 141 
Femenino 63,8% 249 
Total 100% 390 
Tabla 21: Pregunta N°1 de la encuesta 
Fuente: Trabajo de campo 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 







Podemos ver que el público femenino es mayoría, pero aun cuando sucede esto, el público 
masculino no se encuentra en un porcentaje tan bajo como para descartar venderle a ambos sin 
distinción de género.  
 




15 – 24 años 3,3% 13 
25 – 29 años 10,8% 42 
30 – 34 años 19,2% 75 
35 – 39 años 21% 82 
40 – 44 años 24,1% 94 
45 – 49 años 15,4% 60 
50 a más 6,2% 24 
Total 100% 390 
Tabla 22: Pregunta N°2 de la encuesta 
Fuente: Trabajo de campo 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Los rangos de edad se encuentran muy diversos. Siendo las edades más frecuentes desde los 25 
hasta los 49 años, haciendo un total de 353 personas que representan a más del 90% del total de 
los encuestados. 
 










Manhattan 39,5% 154 
Brooklyn 20,5% 80 
Queens 19,7% 77 
Bronx 5,4% 21 
Staten Island 5,2% 20 
Fuera de la cuidad, dentro del Estado de NY 6,9% 27 
Fuera del Estado de NY 2,8% 11 
Total 100% 390 
Tabla 23: Pregunta N°3 de la encuesta 
Fuente: Trabajo de campo 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Podemos analizar que las personas interesadas están en su mayoría concentradas en Manhattan, 
siendo esto determinante a la hora de buscar clientes en esa zona, ya que sabemos que ahí es 
donde está el público objetivo. En segundo lugar, tenemos a Brooklyn, cuidad que limita con 
Manhattan y por la que se puede llegar a través de un puente que los une, es decir, la ubicación de 
los potenciales clientes está focalizada por esa zona.  
 
 






¿Utiliza o ha comprado Ud. alguna prenda de vestir de fibra 
de alpaca? 
 
   
% Cant. 
Si 96,4% 376 
No 3,6% 14 
Total 100% 390 
Tabla 24: Pregunta N°4 de la encuesta 
Fuente: Trabajo de campo 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Más del 96% de los encuestados dijo haber comprado o utilizado alguna prenda de vestir de 
alpaca, lo que deja ver que el uso de dicha fibra es conocido y reconocido por ellos. 
 





Si 86,9% 339 
No 13,1% 51 
Total 100% 390 
Tabla 25: Pregunta N°5 de la encuesta 
Fuente: Trabajo de campo 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 






Cerca de 87% de las personas dijo que sí compran gorros de alpaca, lo que abre una puerta de 
oportunidades, ya que fuera de haber utilizado prendas de alpaca, las han comprado ellos mismos 
y estas prendas han sido utilizadas con fines de abrigo y/o decoración de la cabeza. 
 
¿Cada cuánto tiempo compra gorros de fibra de alpaca? 
  
% Cant. 
Solo cuando lo encuentro en alguna oferta 17,4% 68 
Una vez al año 33,1% 129 
Dos veces al año 37,2% 145 
Tres veces al año 11% 43 
Cuatro a más veces al año 1,3% 5 
Total 100% 390 
Tabla 26: Pregunta N°6 de la encuesta 
Fuente: Trabajo de campo 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Debemos centrar la propuesta de ventas en base al consumo más habitual que es de una a dos 
veces al año. No dejando de lado, que hay un grupo importante de 11% que compra aún más 
veces. 





¿Qué gama de colores son de su preferencia para un gorro 
peruano tejido en fibra de alpaca?  
 
% Cant. 
Blanco y rojo 34,6% 135 
Multicolor 32,8% 128 
Color natur 22,9% 90 
Otros 9,7% 37 
Total 100% 390 
Tabla 27: Pregunta N°7 de la encuesta 
Fuente: Trabajo de campo 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Los colores preferidos para el gorro peruano tejido son el “blanco y rojo” alcanzando un 34,6% de 
aprobación, mientras que en segundo lugar tenemos “multicolor” con 32,8%, seguido de “natur” 
con 22,9% y por ultimo otros colores con cerca del 10%. 
¿Cuál es el precio que estaría dispuesto a pagar por unidad? 
 
% Cant. 
20 – 30 dólares 8,0% 31 
31 – 40 dólares 12,3% 48 
41 – 50 dólares 25,1% 98 
51 – 60 dólares 34,6% 135 
61 a más 20% 78 
Total 100% 390 
Tabla 28: Pregunta N°8 de la encuesta 
Fuente: Trabajo de campo 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 






Estos resultados hablan bien del consumidor final, especialmente porque se nota que sabe del alto 
valor de una prenda de este tipo y por ello está dispuesto a pagar un alto precio para adquirirlo. La 
mayoría opto por la alternativa que va de 51 a 60 dólares, seguido de esto tenemos un grupo que 
está inclinado por pagar entre 41 a 50, pero también está el no menos importante grupo de 20% 
que está dispuesto a pagar incluso más de 61 dólares por gorro.  
 




Buena calidad 39,9% 156 
Buen precio 12,8% 50 
Confort 39,4% 154 
Marca reconocida 7,9% 30 
Total 100% 390 
Tabla 29: Pregunta N°9 de la encuesta 
Fuente: Trabajo de campo 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
 
La gran mayoría se preocupa por la calidad del producto, seguido del confort, los cuales la 










A través de qué medios de comunicación se informa sobre la 




Página web 26,3% 108 
Correo electrónico 
14,0% 57 
Anuncios en tiendas 2,7% 11 
Anuncios en CC 1,9% 8 
Anuncios en TV 0,2% 1 
Anuncios en redes sociales 54,9% 226 
Total 100% 411 
Tabla 30: Pregunta N°10 de la encuesta 
Fuente: Trabajo de campo 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Hoy en día podemos ver que los medios digitales se han convertido en un gran aliado para las 
empresas, se confirma lo dicho mediante esta encuesta, que arrojo que el medio más frecuente 
para informarse de la compra de accesorios es mediante las redes sociales; en segundo lugar, 
tenemos la página web y luego se encuentran las comunicaciones por correo electrónico. Por 
debajo de los medios digitales ya mencionados, se observa que también se presta atención a los 
anuncios realizados en tiendas y centros comerciales, y casi nadie ve los anuncios transmitidos a 
través de la televisión.  
 






¿Con que relaciona más al Perú?  
Elija 3 opciones (Selección múltiple) 
 
% Cant. 
Su comida 16,7% 191 
Su hinchada blanquiroja 15,2% 174 
Sus deportistas 19,6% 225 
Gorro tradicional: Chullo 13,9% 160 
Macchu Picchu 14,1% 162 
Cusco 20,5% 235 
Total 100% 1147 
Tabla 31: Pregunta N°11 de la encuesta 
Fuente: Trabajo de campo 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Con esta pregunta se puede aprender sobre cuáles son las cosas que los consumidores conocen 
más del Perú para, en un futuro, orientar los esfuerzos de marketing a eso. Que el merchandising 
de la empresa tenga relación con los intereses y elementos identificables por el cliente para que 
logre asociar el producto con el país, ya que eso es lo que muchos de los consumidores buscan, 
productos de Perú. 
 





¿Compraría Usted un gorro estilo chullo elaborado con 




Definitivamente sí 75,1% 293 
Si 16,2% 63 
Tal vez 7,9% 31 
No  0,8% 3 
Definitivamente no 0% 0 
Total 100% 390 
Tabla 32: Pregunta N°12 de la encuesta 
Fuente: Trabajo de campo 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             
Finalmente, podemos determinar que el 75,1% está dispuesto a comprar el producto ofertado, ya 
que este reúne grandes características como el país de procedencia, la mano de obra artesanal, el 
material con que está elaborado y el estilo peruano que no puede faltar. 
La base para todas las entrevistas es de 390 porque el programa con el cual se elaboró la encuesta 
no permite dejar preguntas sin responder, además las ultimas preguntas son acerca de las 
preferencias y disposición de compra de los encuestados, cosa que nos es muy útil para saber qué 
es lo que espera el usuario.  
Las 14 personas (3.6%) que marcaron no haber comprado o usado prendas de alpaca, estarían 
dentro de las 51 que indican en la pregunta siguiente que no compran gorros de alpaca. Asimismo, 
en la pregunta 6, tenían la alternativa de indicar que solo comprarían en alguna oferta. Es aquí 
donde se empieza a interrogar acerca de las preferencias, y eso es algo que nos gustaría saber, 
tanto de los usuarios actuales, como de los usuarios potenciales.   
Deseamos averiguar los colores que más gustan, el precio que están dispuestos a pagar por el 
producto que les describimos, incluso si no lo han probado, las características que debe tener, los 
medios de comunicación por los que se informan para comprar, con que relacionan a nuestro país 





y si estarían dispuestos a comprar nuestro chullo elaborado con fibra de baby alpaca tejido a mano 
por artesanas peruanas.  
1.3.3. Planificación del mercado 
Con base en la información obtenida a través de la encuesta y entrevista realizadas, se puede 
determinar el mercado efectivo. Además de las proyecciones estadísticas existentes respecto a la 
población del país, sus estados y ciudades. 
1.3.3.1. Tamaño y participación de mercado 
Para determinar el tamaño del mercado para el año 2020 debemos saber que la población de 
Estados Unidos será de 333,545,529 habitantes, de ese total 19,912,668 personas son del Estado 
de Nueva York, dentro dicho Estado se encuentra la cuidad de Nueva York con un total de 
8,838,957 habitantes, de los cuales el 29% son residentes latinos, y de éstos sólo el 23% 
sudamericanos. El mercado potencial son los hombres y mujeres entre 25 a 49 años de edad que 
cumplen con los criterios de segmentación realizada, el mercado disponible son los 86.9% que 
suelen comprar gorros de alpaca, pero el mercado efectivo es aquel que refiere tener total 
disposición para comprarlo, que es el 75.1% de personas, haciendo un total de 130,817 personas. 
De esta misma manera se trabajó con el dato de los cinco años proyectados. 
 















5.97% 19,912,668 20,052,439 20,191,715 20,330,035 20,466,807 Total Estado de NY 
2.65% 8,838,957 8,900,999 8,962,821 9,024,220 9,084,931 Total Ciudad de NY 
29.00% 2,563,297 2,581,290 2,599,218 2,617,024 2,634,630 
Residentes latinos 
de la Ciudad de NY 





34.00% 200,450 201,857 203,259 204,651 206,028 
Hombres y mujeres 




86.90% 174,191 175,414 176,632 177,842 179,038 




75.10% 130,817 131,736 132,651 133,559 134,458 
Los que 
definitivamente si 
comprarían el gorro 
Tabla 33: Determinación del mercado efectivo 
Fuente: Oficina del Censo de EE. UU / PopulationPyramid.net/Encuestas 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 










Año 2020 Año 2021 Año 2022 Año 2023 Año 2024 
Mercado Efectivo 130,817 131,736 132,651 133,559 134,458 
Participación de 
mercado 
4.15% 5.05% 5.95% 6.85% 7.75% 
Mercado Objetivo 5,420 6,653 7,893 9,149 10,420 
 Tabla 34: Determinación del mercado objetivo 
 Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
El objetivo que tiene UNDREAMED EIRL como empresa es lograr vender a un promedio del 4,15% 
del mercado efectivo en el primer año de operaciones, ya que debe ir viendo la acogida que tienen 
sus productos y de esa manera ampliar 0,9% anualmente, así trabajará sobre un escenario 
pesimista porque se sabe que eso será lo mínimo que se logrará vender. 
 
La participación de mercado se estableció en base a lo que nuestra capacidad de producción 
extendida puede manejar inicialmente, así como a los pedidos confirmados por el cliente y al 
análisis de la población objetivo. 
Se adjunta correo de comunicación con la Asociación Benéfica Prisma quienes nos aseguran la 
cantidad de mano de obra disponible para la ejecución de nuestros pedidos. Así como respuesta 







































Figura 12: Intercambio de correos con la ONG y el Cliente. 
Fuente: Correo electrónico 
 






El mercado objetivo se encuentra en Manhattan, distrito que concentra la mayor densidad de 
población, con inclinación para la adquisición de productos del tipo que ofertamos de acuerdo a la 
investigación presentada. 
Nuestro cliente, la empresa Figue LLC, tiene su local principal ubicado en 210 11th Ave Suite 403, 
New York, NY 10001, Estados Unidos.  
 
 
Figura 13: Local de la empresa Figue / Ubicación geográfica  
Fuente: FIGUE / GOOGLE MAPS 






Además, todos sus productos incluidos nuestros Chullos Perú, se ofrecen en los principales centros 




Figura 14: Tienda Macy´s / Ubicación geográfica  
Fuente: GOOGLE / GOOGLE MAPS 
 
- Madison Square, 
Figura 15: Tienda Madison Square / Ubicación geográfica  
Fuente: GOOGLE / GOOGLE MAPS 























Figura 16: Manhattan Mall / Ubicación geográfica 
Fuente: GOOGLE / GOOGLE MAPS 
Figura 17: Tiendas Times Square / Ubicación geográfica  
Fuente: GOOGLE / GOOGLE MAPS 





1.3.3.2. Pronóstico de ventas 
 
El pronóstico de ventas para los siguientes 5 años en unidades físicas está basado en venderle al 
4,15% del mercado efectivo en el primer año, e ir aumentando la participación progresivamente 
incrementando las ventas en un 15% respecto al primer año. Cabe resaltar que el año uno está en 
base a 11 meses y a partir del año dos, son periodos completos.  
En los meses de julio y diciembre se venderá más cantidad debido al incremento de la demanda 
por el día de la independencia en el país de destino y las celebraciones navideñas 
respectivamente. 
 
Tabla 35: Pronostico de ventas en unidades físicas  
Fuente: UNDREAMED EIRL 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
El pronóstico de ventas en unidades monetarias está basado en tener ingresos por 20 dólares la 
unidad, logrando vender las cantidades proyectadas para los siguientes 5 años. 
 
Tabla 36: Pronostico de ventas en unidades monetarias  
Fuente: UNDREAMED EIRL 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Año Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic TOTAL
Año 1 0 480 480 480 480 480 550 480 480 480 480 550 5;420
Año 2 576 552 552 552 552 552 633 552 552 552 552 633 6;810
Año 3 692 635 635 635 635 635 728 635 635 635 635 728 7;863
Año 4 831 731 731 731 731 731 838 731 731 731 731 838 9;086
Año 5 998 841 841 841 841 841 964 841 841 841 841 964 10;495
Año Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic TOTAL
Año 1  $           -    $    9;600  $    9;600  $    9;600  $    9;600  $    9;600  $  11;000  $    9;600  $    9;600  $    9;600  $    9;600  $  11;000  $       108;400 
Año 2  $  11;520  $  11;040  $  11;040  $  11;040  $  11;040  $  11;040  $  12;660  $  11;040  $  11;040  $  11;040  $  11;040  $  12;660  $       136;200 
Año 3  $  13;840  $  12;700  $  12;700  $  12;700  $  12;700  $  12;700  $  14;560  $  12;700  $  12;700  $  12;700  $  12;700  $  14;560  $       157;260 
Año 4  $  16;620  $  14;620  $  14;620  $  14;620  $  14;620  $  14;620  $  16;760  $  14;620  $  14;620  $  14;620  $  14;620  $  16;760  $       181;720 
Año 5  $  19;960  $  16;820  $  16;820  $  16;820  $  16;820  $  16;820  $  19;280  $  16;820  $  16;820  $  16;820  $  16;820  $  19;280  $       209;900 





El precio de venta unitario al consignatario está términos de entrega CPT Aeropuerto JFK Norma 
Incoterm ® 2010, este agregará su margen de ganancia, llegando el producto al consumidor final 
con un precio aproximado de 60 dólares. 
 
1.3.3.3. Perfil del consumidor  
 
Se ha recopilado información sobre el consumidor estadounidense ya que este es clave para 
demostrar al cliente porque y cuántos gorros chullos debe comprar. 
 
Tendencias de moda  
Algunos de los catalogados como mejores looks presentados en la semana de la moda de Nueva 
York 2020 que marcarán tendencia en la temporada son los siguientes: 
 
Oscar de la Renta: Ha dejado looks con varias tendencias incorporadas. Por ejemplo, el que lució 
Bella Hadid en el que se mezclan colores fuertes y llamativos (el rosa y rojo son la combinación 
estrella de la temporada) que serán un must en los outfits de invierno. 
Carolina Herrera: Esta diseñadora apuesta por colores llamativos, como el rojo que ha elegido para 
su traje en el evento. 
Gabriela Hearst: Diseños que vuelven para quedarse incluyendo muchos flecos. 
Longchamp: Tejidos nobles que mezclan sensualidad y funcionalidad. Apuesta por un estilo de 
cierto aire vintage inspirado en los estampados de los años 70 y los tejidos más tradicionales. 
Custo Barcelona: Dedicada a mujeres arriesgadas a las que les gusta la comodidad, la nueva 
colección de Custo Barcelona usó los tejidos innovadores, pero también confortables.  
 
De ello podemos interpretar que nuestro diseño va acorde a la vanguardia de la moda ya que el 
producto que ofertamos es una prenda tejida que lleva flecos y usa colores vibrantes, destacando 
el rojo. 
 
Concluimos que el gorro que vendemos es acorde a las tendencias actuales y tiene gran acogida ya 
que reúne características que los grandes diseñadores de la moda destacan en las prendas que 
marcan tendencia esta temporada.  






El creciente optimismo del consumidor alimenta el aumento del gasto    
El gasto del consumidor es fuerte y continúa creciendo, impulsado por la mejora de la economía 
en Estados Unidos, los crecientes niveles de ingresos disponibles, la baja inflación y un mercado 
laboral brillante. El impulso para aumentar el gasto también ha llevado a que muchos hogares 
ahorren menos y, de hecho, cada vez más recurran a sus ahorros para financiar una amplia gama 
de compras. (Euromonitor Internacional, 2018). 
 
Perfil de los Adultos jóvenes (18-29 años) 
En su mayor parte, después de abandonar la escuela secundaria, los adultos jóvenes están 
ingresando a la fuerza laboral y forjando sus carreras o asistiendo a la universidad, y muchos se 
han propuesto establecer sus propios hogares y familias jóvenes, impulsando la demanda de 
vivienda, transporte y una variedad de actividades relacionadas con el hogar, bienes y servicios.  
Los adultos jóvenes han sido descritos como frugales (aunque el valor más que el precio tiende a 
ser el factor principal en las decisiones de compra), con conciencia social y ambiental y ansiosos 
por compartir sus experiencias, incluidas las experiencias de compra, en las redes sociales. 
También es más probable que gasten su dinero en experiencias en lugar de "cosas", lo que impulsa 




Gráfico 6: Prioridades de gasto en jóvenes adultos (2017-2018) 
Fuente: Euromonitor Internacional Global Consumer Trends survey 2017 
 






GASTO Y AHORRO: Actitudes hacia el gasto 
El creciente optimismo de los consumidores impulsado por la mejora continua de la economía, los 
crecientes niveles de ingresos disponibles, la baja tasa de desempleo y la baja inflación han llevado 
a muchos hogares a aumentar sus gastos. Entre el 2014 y 2017, el gasto del consumidor por hogar 
aumentó en casi un 7% (en términos reales), llegando a US$ 104,100 en 2017. Además, según un 
artículo de Reuters del 2018 que analiza la creciente demanda de bienes y servicios, los 
consumidores también son más optimistas debido a las ganancias récord en el mercado de valores 
de EEUU y la mayor riqueza de los hogares como resultado del mayor valor de la vivienda, tanto 
que "los estadounidenses tienen más confianza para echar mano de sus ahorros para financiar las 
compras".  
Mientras que la mayoría de los consumidores continúan usando tarjetas de crédito cuando 
compran artículos más caros, los consumidores más jóvenes con deudas adversas tienden a 
depender de las tarjetas de débito para la mayoría de sus compras. 
La demanda de crédito al consumidor ha aumentado en los últimos años en línea con el optimismo 
de los consumidores de que pueden devolver lo que han tomado prestado. (Euromonitor 
Internacional, 2018). 
 
Artículo discrecional o intenciones de gasto de servicio: 2017-2018 
 
Gráfico 7: Actitudes hacia el gasto 
Fuente: Euromonitor Internacional Global Consumer Trends survey 2017 
 






Comprar artículos de gran valor y bienes personales 
Los consumidores continúan comprando artículos para el hogar de gran valor en tiendas físicas, 
particularmente minoristas especializados, en lugar de en línea. Los resultados de una encuesta 
realizada en 2017 a compradores en línea realizada por el proveedor de servicios de financiación 
basados en la web FuturePay informó en el sitio web cnbc.com que los compradores "dudan antes 
de comprar artículos de alta gama, incluidos electrodomésticos y muebles, en la web...” (…) es una 
compra más arriesgada para la mayoría de las personas y un gasto mayor ", dijo Bobbi Leach, CEO 
de FuturePay". De hecho, según la encuesta, solo el 40% de los encuestados dijo que compraría un 
artículo de alto precio en línea, en comparación con el 80% que dijo que probablemente 
compraría ropa o calzado en línea. De todos modos, a pesar de la cautela de los consumidores, las 
compras en línea de artículos como electrodomésticos importantes, electrónicos y muebles caros 
en el hogar continúan creciendo. 
Por una variedad de razones, que incluyen grandes descuentos de hasta el 70%, los compradores 
continúan acudiendo en masa a tiendas fuera de precio para comprar bienes personales, a 
menudo en detrimento de los minoristas mixtos tradicionales. En un artículo del 2017 en el sitio 
web retaildive.com, Christina Boni, vicepresidenta y analista sénior de Moody’s, dijo: "Si nos 
fijamos en los minoristas fuera de precio, tenemos una búsqueda del tesoro. Puede entrar con una 
idea de lo que quiere o necesita, pero puede encontrar algo más. Y cada vez que entras puede 
haber algo diferente... Hay una frescura del inventario frente a los grandes almacenes que tienen 
largos plazos de entrega”. Michael Brown, de AT Kearney, agregó que el precio "es donde está la 
mentalidad del consumidor en este momento". (Euromonitor Internacional, 2018) 
 
 
Figura 18: Motivos de compra en tienda versus en línea 
Fuente: Euromonitor Internacional Global Consumer Trends survey 2017 
 






Motivaciones para comprar en línea VS en la tienda 
 
 
Gráfico 8: Canales usados por tipo de compras 
Fuente: Euromonitor Internacional Global Consumer Trends survey 2017 
 
VIDA ÉTICA 
Una encuesta realizada por el Programa de Comunicación sobre el Cambio Climático de Yale 
reveló que la mayoría de los estadounidenses ven el calentamiento global como una amenaza 
relativamente distante, más que inmediata. 
El 71% dijo que el cambio climático es más probable que perjudique a las generaciones futuras y 
solo el 41% dijo que pensaba que el cambio climático los dañaría personalmente. 
Datos recientes del Pew Research Center revelaron que el 46% de los adultos dijeron que reciclan 
para proteger el medio ambiente "siempre que sea posible", mientras que el 30% dijeron que lo 
hacen "la mayoría de las veces". Además, el 32% de los adultos dijeron que les molesta "mucho" la 
gente que tira cosas que podrían reciclarse. El informe agregó que los estadounidenses mayores 
están más inclinados que los estadounidenses más jóvenes a decir que reciclan y reducen los 
desechos "siempre que sea posible". (Euromonitor Internacional, 2018) 
 
 






Actitudes ecológicas y disposición a pagar por características de producto ecológicas 
 
 
Gráfico 9: Actitudes ecológicas y disposición a pagar por características de producto ecológicas 
Fuente: Euromonitor Internacional Global Consumer Trends survey 2017 
 
Oportunidades para celebraciones y regalos 
Mientras que los consumidores hacen regalos en una variedad de ocasiones, incluyendo bodas, 
cumpleaños y días festivos como el Día de San Valentín y el Día de la Madre, la Navidad sigue 
siendo la principal temporada de regalos y los obsequios buscan cada vez más vincular los regalos 
que compran con una experiencia para el público.  
 
Según los resultados de una encuesta del 2017 realizada por el minorista Shopko, "los 
compradores están optando por una combinación de regalos tradicionales y no tradicionales para 
crear una experiencia personalizada y única". Ron Ota, de Shopko, dijo: "Los regalos tradicionales 
como la ropa y la electrónica siguen siendo populares. Pero en el mundo actual de Pinterest y 
personalización, estamos encontrando nuevas tendencias en las que los compradores buscan 
regalos que se adapten a la personalidad o estilo de vida de una persona, ya sea un Barcalounger 
para proporcionar relajación en el hogar, un kayak para alguien que ama el aire libre o combinar 
varios regalos más pequeños para ofrecer una combinación de ambos”. 






Incluso a medida que aumentan las opciones digitales, los consumidores aún envían tarjetas de 
felicitación para expresarse, según un análisis reciente en el sitio web drugstorenews.com. "A 
pesar de tener otras opciones, los consumidores aún prefieren tener en cuenta ocasiones como 
cumpleaños, aniversarios, bodas, nacimientos y defunciones al dar tarjetas de felicitación 
tradicionales compradas en tiendas ... Según algunos, las redes sociales, una vez consideradas una 
amenaza principal para el saludo tradicional tarjetas — en realidad está ayudando a aumentar el 
interés hoy. Por ejemplo, las personas reconocen más eventos de la vida que nunca debido a los 
recordatorios generados a través de plataformas como Facebook. Sin embargo, en lugar de utilizar 
las redes sociales como la única forma de enviar buenos deseos, parece que muchos consumidores 
también se dirigen a la tienda a comprar una tarjeta también”. El artículo continuó señalando que 
las tarjetas con contenido personalizado, letras a mano, texturas, gráficos 3-D, audio e iluminación 












  Capítulo II: PLAN DE MERCADOTECNIA 
__________________________________________________________________________________________________ 
 
2.  CAPITULO DOS: PLAN DE MERCADOTECNIA 
2.1. Objetivos de mercadotecnia 
 
- Al finalizar el 2022, establecer contacto con 3 clientes potenciales y en los años posteriores 
contar con una mayor cartera de clientes. 
- A partir del 2023, ingresar los chullos a nuevas ciudades de Nueva York y también llegar a 
otros estados como Nueva Jersey y Filadelfia, donde la demanda está en crecimiento. 
- Contar con alianzas estratégicas que generen un mayor lazo comercial con los clientes y 
proveedores. 
- Ganar seguidores en las redes sociales e incrementarlos en un 20% cada año. 
 
2.2. Estrategia de posicionamiento  
Las estrategias para el ingreso de los chullos al mercado de destino se enfocan en lo siguiente: 
- Participar en la feria de Perú Moda desde el tercer año de funcionamiento. 
- Explotar la tendencia en la cual el usuario se identifica con productos con colores 
representativos de Perú, diseños innovadores plasmados a mano en un material de excelente 
calidad, reforzarla justo antes del inicio del mundial a realizarse entre los países de Canadá, 
México y Estados Unidos a mediados del 2026, fecha en que el país de destino recibirá a 
mucha gente de alrededor de todo el mundo en las ciudades de Atlanta, Baltimore, Boston, 
Cincinnati, Dallas, Denver, Houston, Kansas City, Los Ángeles, Miami, Nashville, Nueva York, 
Nueva Jersey, Orlando, Filadelfia, San Francisco, Seattle y Washington.  
- Reforzar la imagen de la empresa mediante la certificación de Buenas Prácticas de Comercio 
Justo y Eco eficiencia, las que demostrarán el compromiso con la responsabilidad social y 
ambiental. Mientras que no se obtengan, se establecerán políticas internas para cumplir los 
criterios de Comercio Sostenible. 
- Ingresar al mercado objetivo con un descuento de hasta 10% por volumen de compra mayor a 
3,000 unidades mensuales para alcanzar mayor participación. Dicho descuento dependerá del 
volumen y frecuencia de compra. 





- Generar mayor distribución de contenido a través de las redes sociales y captar potenciales 
clientes que se interesen en la propuesta del producto. 
2.3. Mezcla de mercadotecnia 
2.3.1.  Estrategia de producto 
El Producto esencial 
El producto esencial son chullos de baby alpaca y mezclas, y la principal necesidad que satisface 
este producto es la de vestimenta, brindando así estilo y comodidad a la cabeza de los usuarios. 
Brinda abrigo durante la temporada de frío y frescura durante el verano debido al material del que 
están elaborados. 
 
El Producto actual 
Diseño: Teniendo en cuenta que el producto esencial son los chullos unisex, ahora se pasaran a 
analizar todos los demás factores tangibles o atributos físicos que el comprador va a desear y 
necesitar. 
Los chullos serán elaborados en diferentes materiales para cada época del año; para la temporada 
otoño – invierno serán de 100% baby alpaca, mientras que para la temporada de primavera 
verano de una mezcla de 20% baby alpaca – 80% bambú, debido a que el intenso calor del verano 
podría ser un factor por el que el cliente deje de usar productos de alpaca debido a que es 
relacionado mayormente con abrigo. Por ello será reemplazada por esta mezcla con bambú que es 
muchísimo más fresca, pero sin dejar de contener la materia prima bandera.  
 
Estilo: Estilo moderno, sin dejar de lado el toque cultural y los colores que identifican al país de 
origen. Adicionalmente se irán incorporando los colores de moda y tendencias del momento.  
 
Características: El estilo de lanzamiento será en color blanco y rojo: Haciendo énfasis en los 
colores de la hinchada más grande del mundo. 
Se tienen como alternativa ofertar el gorro multicolor con motivos andinos y el de tonos natur. 
 





Calidad: Los chullos estarán elaborados con la mejor fibra, siempre utilizaremos baby alpaca, pero 
en distinto porcentaje para cada temporada. Asimismo, las fibras están certificadas por Asociación 
Internacional de Alpaca, GOTS - Global Organic Textile Standard, Control Union Certifications y 
USDA Organic - El programa orgánico del departamento de agricultura en el marco regulatorio 
federal en los Estados Unidos de América. 
 
Etiqueta: La etiqueta tendrá la composición de la fibra, identificación del productor, país de 
origen, cuidados y conservación. Se colocará adherida al accesorio en su interior.  
 
Hang tag: Tendrá un colgador o hang tag de material reciclado que contendrá la marca de la 
empresa acompañada de la descripción del artículo. 
 
Marca: Marca privada, se entrará al mercado objetivo con marca blanca. 
 
Embalaje: Se utilizará como envase primario bolsas de polietileno biodegradables con perforación. 
2.3.2. Estrategia de precio 
 
Políticas de precio 
Para establecer una buena estrategia de precios es necesario analizar los costos de producción, 
cubrir los gastos de operaciones, así como ir acorde a los precios del mercado. 
 
Análisis de costos de producción  
Los costos de producción son los realizados tanto por el costo para la compra de materiales, como 
con los costos para la transformación de los mismos. Es decir, la mano de obra realizada por el 
taller dirigida por la Asociación Benéfica Prisma, así como con los servicios complementarios como 
son el control de calidad y el despacho de los productos.  
Hemos establecido como política para el año 1, sumar a los costos una utilidad de 68% para que 
en cada tramo por incoterm más lejano sólo se agreguen los gastos que cobra la empresa de 
servicio logístico, más no sumarle un porcentaje distinto a cada servicio adicional. A los costos 
primos se les ha agregado un incremento de 2.5% anual contemplando la inflación en las tarifas de 





materiales y de mano de obra ya que el costo de vida, la canasta básica y la remuneración mínima 
vital tiende a subir. Por otro lado, el precio de venta se va a mantener, ya que los costos fijos 
cuando empecemos a producir mayor volumen, van a poder soportar una utilidad ligeramente 
menor. De ser necesario y presentarse un escenario desfavorable donde la utilidad se vea 
afectada, UNDREAMED EIRL se verá en la necesidad de renegociar los precios con el cliente.  
 









      Soles Dólares USD$ 
100% Baby Alpaca - Color Natur 0.050 Kilos   $1.95   
100% Baby Alpaca - Color RJ0086 0.050 Kilos   $2.10   
80% Bambú,                                       
20% Baby Alpaca   -  Color Natur 
0.050 Kilos   $1.60   
80% Bambú,                                       
20% Baby Alpaca  - Color RJ0086 
0.050 Kilos   $1.90   
PROMEDIO DE LOS MATERIALES 0.100 Kilos   $3.78   
Etiquetas 1 Unidad S/ 0.3814     
Hang tag + imperdible 1 Unidad S/ 0.6780     
Bolsas biodegradables 1 Unidad S/ 0.2542     
Cinta Scoth transparente 0.0033 Metros S/ 0.0056     
Stretch film 18" 0.0429 Metros S/ 0.0026     
Zuncho plástico  5/8" 0.0714 Metros S/ 0.0027     
Grapas metálicas 5/8" 0.1143 Unidad S/ 0.0029     
Caja 60x40x30 0.0143 Unidad   $0.026   
TOTAL MATERIA PRIMA              1.33              3.80  $4.202 
Tercerización - MOD y Costos Indirectos de Fabricación 
(maquila)  
S/ 16.00     
Servicio de hangteado, embolsado, rotulado, encajado, 
enzunchado 
S/ 0.85     
Servicio de control de calidad (Incluye transporte) S/ 2.50     
TOTAL MANO DE OBRA S/ 19.35   $5.846 




COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACIÓN 11%   $1.105 




Tabla 37: Costo de producción unitario promedio de un gorro 
Fuente: UNDREAMED EIRL 





Análisis de precios de la competencia local 
 
 
Figura 19: Información de precios de competencia local 
Fuente: Páginas web de competidores locales 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Las tarifas de venta de otras empresas no son información pública, por lo que tomamos de 
referencia los precios publicados en las páginas webs de algunas empresas que venden al exterior 
mediante comercio electrónico. 
Con ello se puede decir, que sus precios son más altos comparados con los de la empresa 
UNDREAMED EIRL, aunque estos van directamente al consumidor final, y los costos de envío son 
adicionales al precio de venta. En el caso de la empresa, el precio de venta es para el detallista o 
intermediario, quien agregará la ganancia que desea percibir y ese será el nuevo precio de venta 
para el consumidor final. 
 
Modalidad y condiciones de pago 
Debido a que Undreamed EIRL es una empresa que está por empezar operaciones en el exterior lo 
recomendable será que el pago se realice mediante cobranza documentaria ya que es uno de los 
medios más seguros para el exportador a pesar que el banco no asume los riesgos. En cuanto a la 
forma de pago, utilizará la forma a la vista, ya que se recibirá el pago una vez que el banco del 
exportador verifique que los documentos entregados son los estipulados en las condiciones 
pactadas.  





Políticas de reducción comercial  
 
Condiciones de descuentos 
 Solo otorgaremos un descuento de hasta 10% por volumen de compra mayor a 3,000 unidades 
mensuales con la finalidad de alcanzar mayor participación. Dicho descuento dependerá del 
volumen y frecuencia de compra. 
 
Devolución 
Como se estipula en la cláusula décima del Contrato de compra venta internacional: 
Inconformidad con los productos, el comprador tiene hasta 15 días para notificar y probar que las 
inconformidades son responsabilidad de UNDREAMED EIRL. De ser así, se le otorgarán dos 
alternativas para resarcir el problema: reemplazar los productos en el siguiente embarque u 
otorgar un descuento por el precio pagado por dichos productos en la siguiente factura que se 
emita; en cualquiera de los casos el comprador deberá enviar los productos inconformes por 
courier a su costo. 
 
Condiciones de pago y de crédito 
Las condiciones de pago son al contado, para tener un mejor orden, se juntarán todas las facturas 
recibidas y se realizará el abono en cuenta los días viernes. Para los proveedores que no 
mantengan una cuenta corriente en el mismo banco que la empresa se puede hacer transferencia 
interbancaria o en su defecto emitir cheques. Estos serán expedidos a nombre de la empresa o 
representante legal con sello de No Negociable para los montos facturados por encima de los 
S/3.000 o US$1.000, ya que el TUO de la Ley de Bancarización establece la obligación de realizar 
pagos por importes iguales o superiores a estas cifras, utilizando obligatoriamente medios de pago 
bancarios. Todo esto se realiza para que el contribuyente no pierda el derecho a deducir el 
gasto/costo o crédito tributario de sus operaciones, aun cuando los pagos parciales sean menores 
de dichos montos. 
El pago que recibiremos del cliente, será mediante transferencia Swift, previo a la exportación, lo 
que permitirá comprobar el ingreso del dinero en la cuenta de la empresa. 





2.3.3. Estrategia de plaza 
 
Canales de distribución 
 
Según el informe del departamento de inteligencia de mercados elaborado por PROMPERU en el 
2016, el 85.3% de venta de ropa y calzado en EEUU se hizo vía ventas al por menor en grandes 
almacenes, mientras que un 14.7% se hizo a través de otros mecanismos, principalmente ventas 
por internet; así también este mismo año tanto ropa, calzado y ropa deportiva se vendieron a 
distribuidores especializados (42.4%) y minorista especializados en productos personales y de ocio 
(13.6%). 
El canal de distribución seleccionado para los gorros será un canal indirecto; la exportación se 
realizará bajo la responsabilidad de UNDREAMED hasta el transporte de los bienes, para luego en 
el país de destino se distribuyan a un minorista o detallista, de esa forma llegará a los 
consumidores finales. 
2.3.4. Estrategia de promoción 
 
La principal estrategia de promoción será participar en diferentes ferias internacionales que 
consideren clientes del mercado de los Estados Unidos de América, para que de esta manera la 
empresa pueda innovar constantemente con las nuevas tendencias del sector y generar nuevas 
estrategias de mercado.  
Como empresa nueva en el mercado se empezará con la participación en la feria nacional: Peru 
Moda & Gift Show para lo cual se visitó PROMPERÚ para tener más referencias respecto a la 
participación y estos proporcionaron información de la feria que se realizó este año a los 
representantes de UNDREAMED EIRL. 
Luego de la entrevista con los señores de esta institución, comunicaron a la empresa que no es 
posible su participación hasta no contar con una serie de requisitos, en la que resalta contar con 
un mínimo de dos años de funcionamiento, debido a ello, no será posible participar hasta el año 3 
de la empresa. También se puede ver entre sus lineamientos para participar, en la figura 15, que 
por ser una empresa tipo A: Acreditada como MYPE, se cuenta con una tarifa preferencial. 
 







Figura 20: Lineamiento de participación Perú Moda – Parte 1  
Fuente: PROMPERÚ 
 







Figura 21: Lineamiento de participación Perú Moda – Parte 2  
Fuente: PROMPERÚ 
 





Otro de los puntos que se toca en los lineamentos, es la creación de una página web, así que este 
es otro punto que debemos resolver llegada la fecha de participar. También se menciona 
completar un Test Exportador y lograr un puntaje mínimo de 1.5, esta evaluación es una 
herramienta disponible en el portal de SIICEX que inició en el año 2011, la cual permite conocer la 
capacidad en gestión empresarial, productiva, económica, financiera y de los mercados, y logística 
internacional de las empresas incorporadas a la Ruta Exportadora, clasificándolas en los 
segmentos “interesadas en exportar”, “exportadoras en proceso” y “exportadoras sostenibles” de 
acuerdo al índice obtenido. Para ello, el primer paso es completar un registro incluyendo 
información de contacto, de la representante legal, de las ventas nacionales y al exterior como el 
que se muestra en la figura 16. 
 
Figura 22: Registro de participación en la Ruta Exportadora 
Fuente: SIICEX 
  
Luego de esto, recibiremos un correo con las claves de acceso para poder llenar el test exportador 
(véase figura 17). En este test se deberá indicar si la Undreamed EIRL ya se encuentra exportando 
o se está interesado en hacerlo, aquí se verán aspectos del producto, la gestión empresarial, la 





gestión productiva y económica financiera. De acuerdo a la data ingresada, la cual debe ser 
totalmente veraz, recibiremos una calificación que no debería ser inferior a 1.5 puntos. 
 
 
Figura 23: Formulario de Test exportador 
Fuente: SIICEX 
 
La distribución del local donde se realizó el evento del presente año se encuentra en anexos, en él 
se puede apreciar la zonificación para los sectores de confecciones, denim, alpaca, sourcing, 
marcas y diseñadores, joyería, calzado y accesorios, bebes y niños, y por último, artículos de 
decoración y regalo. Adicionalmente, también en anexos, podrán encontrar el modelo de Contrato 
de participación en eventos nacionales e internacionales de promoción de las exportaciones, que 
debemos suscribir llegado el momento de participar. 
A UNDREAMED EIRL le convendría ubicarse en el sector de alpaca, ya que esta es la característica 
que más resalta en el producto, además tendrá la opción de participar del Taller de Negociaciones 
Comerciales Internacionales (véase figura 18), mismo que contribuye en capacitar a las empresas 
participantes para que mejoren su capacidad negociadora y así logren cerrar negocios en esta 
feria. Se puede ver que al inscribirse en el programa de ruta exportadora auspiciado por 





PROMPERU, se gozaran de grandes beneficios que ayudaran al fortalecimiento y consolidación de 
la competitividad para alcanzar la internacionalización de los productos de la empresa. 
 
 
Figura 24: Invitación a taller de negociaciones comerciales 
Fuente: PROMPERU 
 
Fuera del costo del alquiler del espacio para este evento, que es de 9m2, se deberán hacer gastos 
para la preparación del stand, que incluye afiches, banners, entre otros merchandising que serán 
necesarios para poder mostrar los productos a los asistentes al Perú Moda. También gestionar 
movilidades para el traslado de los representantes de la empresa en la feria, así como los viáticos 
en los que incurrirán. 
 
Publicidad 
La estrategia será usar una publicidad indirecta que logre atraer clientes de manera no invasiva ya 
que al público de hoy no le gusta ver publicidad, siempre que sea posible busca saltarse los 
anuncios; lo que le atrae es utilizar las cosas que ve que usan, visten y consumen sus personajes 
favoritos.  





Según especialistas, hoy en día los influencers se han vuelto un elemento esencial en las 
estrategias de marketing, por ello será importante crear alianzas con estos de manera que los 
gorros estilo chullo logren captar mayor atención:  
“La agencia de mercadotecnia Linqia, entrevistó a 197 profesionales del marketing de 
diferentes industrias en el mundo. Todo con el objetivo de calcular el peso que los 
influencers tienen en el sector. Los resultados revelaron que durante el 2018 seis de cada 
10 mercadólogos realizaron más de tres campañas con estos individuos. La cifra es 20% 
mayor a la del año anterior”. (Expansión, 2019) 
 
Figura 25: El auge del influencer marketing 
Fuente: Fuente. Linqia, Brandme, SocialPubli y ACTIVATE. 
 





Por ello, debemos crear y mantener actualizadas las redes sociales más usadas a nivel global que a 
su vez y no por casualidad son las favoritas de los influencers: Instagram, Facebook y YouTube. 
Para la primera, subiremos fotos y videos cortos de los influencers utilizando el chullo, así como de 
famosos que han usado esta prenda, todos acompañados de los hashtag relacionados al producto: 
#ChulloPeruano #ChulloEnElMundo #PeruvianHat #Perú #Blanquirroja. Crearemos un perfil de 
Facebook que puede ser ubicado en la dirección: https://fb.me/Undreamed.pe, donde se hace una 
pequeña reseña de la empresa y se muestra que es lo que hacemos, también compartiremos 
noticias y fotos de interés concurrente a chullos, eco fibras y tejido a mano.  
Para el canal de YouTube, se subirán videos donde se muestre al grupo de artesanas de 
Huancavelica tejiendo los gorros a mano. Frecuentemente subiremos nuevo contenido a todas las 
redes promoviendo la venta de los chullos.  
 
 
Figura 26: Pagina de Instagram de Undreamed EIRL 
Fuente: UNDREAMED EIRL 







Figura 27: Pagina de Facebook de Undreamed EIRL 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
 
Figura 28: Canal de YouTube de Undreamed EIRL 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Con esto se busca tener herramientas que ayuden a que el cliente y posibles clientes a los que 
UNDREAMED EIRL se presenta, puedan obtener información del producto y de la empresa. 
Además, poco a poco adquirir más presencia y que los usuarios de estas redes identifiquen el 





producto, con lo que en un futuro esto favorecerá el hacer ventas directas a través del e-
commerce. 
Por ahora, el plan es vender a través de terceros, por lo que no requerimos masificar la publicidad 
hacia el cliente final, sin embargo, debemos implementar una página web, ya que este es un 
requisito para la internacionalización de los productos de la empresa solicitada por PROMPERÚ.  
Para la implementación de la página web, contrataremos a un desarrollador que se encargará del 
diseño y aplicaciones formadas por varias capas, las que son recibidas por el cliente y las 
infraestructuras del servidor utilizadas para entregar contenidos y scripts al cliente, la interacción 
entre las infraestructuras del lado del servidor, el servidor web y el sistema de base de datos. 
Además, se deberá adquirir un hosting, dominio web y certificado SSL que será pagado 
anualmente; este último para que Google no marque el sitio como inseguro, y los clientes puedan 
navegar en él con total confianza. El proveedor GoDaddy es uno de los que cuenta con mayor 
accesibilidad para proyectos de pequeñas empresas, ofrece servicio de hosting con el registro de 
dominio y correo incluidos, y hasta proporciona el Certificado SSL gratis para el primer año. 
 
Fuerza de ventas  
Las ventas serán realizadas por la Jefa de Ventas, misma que debido a su red de contactos ha 
ofrecido el producto y ha logrado cerrar el trato con uno de los clientes. Fuera de esto, se realizará 
la participación en ferias con lo que buscamos captar nuevos clientes. 
 
Promoción de ventas 
La promoción del producto a los compradores se realizará a través de un video corto incluyendo a 
deportistas destacados de las disciplinas de futbol y voleibol, así como medallistas de los Juegos 
Panamericanos realizados en el 2019 en Lima, Perú. En la grabación, estos usaran y/o hablaran de 
las propiedades del producto y del apoyo que deben tener estos artículos que están orientados a 
motivar a los consumidores en el uso de artículos con el sello de Perú.  
Todo esto gracias a las relaciones de la Gerente, quien tiene conocidos allegados a deportistas, así 
como amistades que han participado como voluntarios en los XVIII Juegos Panamericanos y 
Parapanamericanos, y que han logrado un vínculo con los participantes de diversas disciplinas, 
mismos que estarán dispuestos a colaborar con unos minutos de su tiempo para la grabación.  






Como retribución por el apoyo brindado, se les hará entrega de muestras del chullo 
promocionado, mismo que se les pedirá que usen en los eventos deportivos con la finalidad que el 
uso de este gorro se vuelva tendencia.  
Además, haremos también un video que muestre a las tejedoras en la comunidad de Huancavelica 
durante el proceso de producción de los gorros, para que el cliente conozca mejor las técnicas de 
tejido, se dé cuenta del valor agregado que tiene este arte manual y conozca a las personas detrás 
del producto final. 
Anualmente, se comprará de la Asociación Benéfica Prisma 50 chullos que serán utilizados por 
UNDREAMED EIRL para ser entregados como muestras gratuitas, tanto a los influencers, como a 
los potenciales clientes que se contacten en la participación en ferias, entre otros. Estas muestras 
serán elaboradas a todo costo por el taller de artesanas, quienes realizarán la producción en el 
material y colores requeridos por la empresa UNDREAMED EIRL. 
 
2.4. Presupuesto del plan de mercadotecnia 
2.4.1. Gastos de ventas, publicidad y promoción 
Los gastos para impulsar las ventas que se han contemplado son: la impresión de folletería, 
destacar publicidad en redes sociales, elaboración de página web a mediados del segundo año, 
mantenimiento y renovaciones de dominio, hosting y certificados SSL anuales, tarjetas de 
presentación, participación en Perú Moda a partir del tercer año, ya que como se ha explicado en 
las estrategias de promoción, la empresa no puede participar hasta cumplir 2 años de 
funcionamiento, muestras para entregar a clientes, así como también a los promotores del gorro. 
Sumado a esto, se consideran los gastos de libros contables donde se registrarán las compras y 
ventas realizadas por Undreamed EIRL, así como también las guías de remisión para el traslado de 
la mercadería y además una reserva para imprevistos. 
 
 






GASTOS Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5 
Impresiones de folletería  $              53  $              53   $              53  $              53  $               53  
Publicidad en redes sociales   $        1,416   $        1,416   $        3,540   $        4,956   $         7,080  
Elaboración y mantenimiento de 
página web 
 $               -    $        1,514  $        1,130  $        1,130  $         1,130 
Tarjetas de Presentación  $              71  $              71   $              71  $              71  $               71  
Participación en ferias  $               -    $               -     $        1,090   $        1,090   $         1,090  
Otras publicidades  $            214  $            214   $            214  $            214  $             214  
Impresión de Comprobantes  $              18  $              18   $              18  $              18  $               18  
Libros Contables - Registro de Compras   $              15  $              15   $              15  $              15  $               15  
Libro Diario simplificado  $              15  $              15   $              15  $              15  $               15  
Legalización de libros Contables  $              36  $              36   $              36  $              36  $               36  
Libros Contables - Registro de 
Compras y Registro de Ventas 
 $               -    $               -     $               -    $               -    $                -    
Muestras para distribución  $            624  $            624   $            624  $            624  $             624  
TOTAL  $        2,463   $        3,976   $        6,807   $        8,223   $       10,347  
 Figura 29: Gastos de ventas 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
La publicidad en Facebook será potenciada mediante destacar la publicidad en la cuidad objetivo 
al rango de personas que hemos determinado durante un promedio de 10 días al mes, esta 
publicación llegara a entre 622 a 1800 personas de la segmentación ampliada hasta los 60 años, 
aunque podemos editar este dato cada vez que decidamos promocionar por este medio; los 
costos van en función a la cantidad de días que deseamos sea destacada y al volumen de usuarios 
a los que les aparecerá. Es este caso, se ha ampliado el rango de edad hasta los 60 años con el 
objeto de incluir a dueños de empresas que probablemente estarían dentro de este intervalo. Esa 
teoría se refuerza con la información revelada por el Instituto Tecnológico de Massachusetts (MIT) 
de Estados Unidos, misma que la indica que la edad promedio de un emprendedor exitoso que 
funda una empresa en Estados Unidos es de 45 años. 
 







Figura 30: Promocionar publicaciones en Facebook 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Fuera de lo ya mencionado, también se considera como gasto de ventas a los gastos de 
exportaciones que considera las comisiones de la agencia de aduanas, gastos operativos, recojo en 
el local y entrega en el aeropuerto, aforo y movilización de carga, flete aéreo, recargos, uso de 
aeropuerto y emisión de conocimiento de embarque aéreo. 
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3. CAPITULO TRES: GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
3.1. Gerencia 
3.1.1. Planeamiento estratégico 
3.1.1.1. Idea del negocio 
La industria textil en el Perú ha crecido significativamente en los últimos años, esto gracias a la 
calidad de sus confecciones y su materia prima, teniendo como claros ejemplos a la fibra de 
alpaca y su selecto algodón. Entre los principales productos tenemos prendas de alpaca, 
camisas de punto de algodón y prendas de vestir para bebés. Estas prendas resaltan a nivel 
nacional e internacional. 
Con respecto a sus exportaciones, a pesar de haber retrocedido un poco en el año 2016, las 
exportaciones de la industria textil y confecciones se recuperaron durante el 2017, creciendo 
un 6,1% y generando un total de US$ 1,271 millones. Es conveniente resaltar que las ventas en 
este sector se dirigieron a 119 mercados en 2017, doce más con respecto al 2016. (Peru.info, 
2018). 
Según información obtenida en Veritrade, en el caso de la Sub Partida Nacional 6505.00.90.00: 
Sombreros, demás tocados y sus partes, ha habido un claro crecimiento en el en el 2018; 
además, el ministro de Comercio Exterior y Turismo, Edgar Vásquez, señaló a la Agencia 
Peruana de Noticias Andina el 11 de abril del año en curso, que las exportaciones peruanas de 
textil y confecciones crecerán 8% en el 2019 y acumularían cuatro años de expansión continua. 
Esta acogida en el mercado internacional se debe a la necesidad de vestir productos de buena 
calidad y modelos innovadores; es decir, que no dañen la piel de los usuarios menos aún el 
medio ambiente. Debido a esto, mercados como el de los Estados Unidos tienen requisitos de 
inocuidad, salubridad y técnicos muy estrictos para ingresar a su mercado.  
Por esta razón, después de analizar el producto, la empresa consideró apropiado elegir los 
gorros de fibra de alpaca como producto de exportación. Aprovechando el hecho de que Perú 
es el mayor productor de esta fibra vegetal, que es muy valorada en todo el mundo y satisface 
la necesidad de vestimenta y protección. UNDREAMED EIRL tiene planificado abarcar el 0.28% 
del mercado efectivo segmentado para las exportaciones de la partida señalada hacia Estados 
Unidos en su primer año de operaciones. 
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El clima en el mercado de destino, Nueva York, es bastante templado, sin duda la cercanía del 
mar ayuda a que los inviernos no sean demasiado fríos y los veranos no sean muy calurosos, 
pero la humedad hace que el frío te congele y los días de calor sean muy sofocantes. Los 
meses más fríos del año son de Diciembre a Marzo, llegando temperaturas bajo cero, y los más 
calurosos son Julio y Agosto, con temperaturas de 35 grados centígrados o más, con un 90% de 
humedad en los días más cálidos.  
Debido a estos drásticos cambios de clima que año a año se hacen más frecuentes, los gorros 
serán elaborados de acuerdo a cada temporada; colección primavera – verano: en fibra de 
bambú con baby alpaca, y colección otoño – invierno: en 100% fibra de baby alpaca, otorgando 
mayor confort al usuario final.  
 
La propuesta de valor de los gorros es la filosofía, misión y valores de la empresa, así como la 
calidad de las fibras con la cual están confeccionados los productos de UNDREAMED EIRL.  
Por último, la empresa participará del Comercio Justo para obtener el sello de Peru Fair Trade, 
de esta forma se garantizará el buen performance en los diez criterios por el que se rige el 
programa de Buenas Practicas de Comercio Justo. 
 
3.1.1.2. Visión, misión, valores y objetivos de la empresa 
VISION 
Nuestra visión a mediano plazo es ser líderes en la producción y comercialización de prendas 
de vestir con marca propia para damas y caballeros; con innovación y alta calidad para el 
segmento de mercado especializado de América del Norte y otros mercados; con capacidad de 
competir con otros países que exportan este tipo de prendas. 
 
MISION 
Somos una empresa dedicada a la producción y comercialización de prendas de vestir de alta 
calidad, elaboradas artesanalmente con las mejores fibras naturales del país, nuestros 
productos están dirigidos al mercado internacional. Estamos comprometidos con el desarrollo 
de los talleres artesanos del país, promoviendo permanentemente las Buenas Prácticas de 
Comercio Justo con los colaboradores, proveedores, clientes y comunidad. 
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Establecer una cultura de exactitud y responsabilidad en todos los compromisos, más aún 
cuando se pacta la entrega del producto. 
Comunicación 
Mantener comunicación constante dentro y fuera de la empresa, para transmitir los objetivos 
corporativos y crear una buena imagen ante todos los que interactúan con la empresa. 
Compromiso 
Estimular en cada colaborador, una actitud responsable y pertinente para realizar su función 
en forma eficiente y fomentar en cada uno sensibilidad social y cuidado del medio ambiente.  
Calidad 
El personal está dedicado a elaborar productos de calidad que fuera de cumplir, incluso 
excedan las expectativas de los clientes, para esto se evalúan y seleccionan cuidadosamente a 
los proveedores. La empresa está dirigida a la excelencia, mejora continua, y un óptimo 
servicio al cliente.  
Confianza 
Generar un clima de confianza con todas las personas relacionadas dentro y fuera de la 
empresa, brindar una buena atención en la que los clientes queden satisfechos con la compra 
y que valga la pena adquirir los productos ofrecidos. 
 
OBJETIVOS DE LA EMPRESA 
Exportar gorros de fibra de alpaca al mercado de Nueva York – Estados Unidos, generando de 
esta manera ingresos económicos en los siguientes 5 años:  
 Asegurar la rentabilidad del proyecto con una TIR > 80% con la finalidad de crear 
confianza en el banco que financiara el proyecto. Asimismo, lograr la recuperación del 
dinero invertido en un periodo menor a 2 años para lograr un proyecto interesante. 
 Incrementar las ventas de exportación en un 15% anual, a partir del año 2 para asegurar 
la liquidez de la caja y la rentabilidad de la empresa. 
 Homologar a todos los proveedores de servicio logístico locales como internacionales. 
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 Vender a tiendas detallistas de gorros y accesorios. 
 Alcanzar una utilidad bruta igual o superior al 45%, respecto a los costos de producción 
cada año, por medio de una adecuada distribución logística del producto para disminuir 
costos y tiempos. 
3.1.1.3. Estrategia Genérica 
Para lograr una ventaja competitiva se utilizará la estrategia de diferenciación, que según 
Michael Porter, docente de la escuela de negocios Harvard Business School, existen dos 
estrategias genéricas para lograr la ventaja competitiva de la empresa: Liderazgo en costos y 


















Diferenciación Liderazgo en costes 
Solo un sector 
Segmentación enfocada a un 
sector 
Segmentación con enfoque de 
costes bajos 
  
Exclusivamente percibida por el 
cliente 
Posicionamiento de bajo coste 
  
VENTAJA ESTRATÉGICA 
Figura 31: Matriz de las estrategias genéricas de Michael Porter. 
Fuente: Michael Porter 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Dicha estrategia se eligió, debido a que el gorro de fibra de alpaca que se va a comercializar en 
el mercado de Estados Unidos es diferente, único y exclusivo, tanto por su diseño innovador 
como por la calidad de la fibra; estas características son percibidas por los consumidores 
finales quienes están dispuestos a pagar su precio en el segmento de mercado específico que 
es Nueva York – Estados Unidos. En este segmento se identificó la necesidad de accesorios que 
cumplan con ciertos requisitos importantes como la no flamabilidad, ausencia de sustancias 
toxicas, como el plomo, que pueden afectar la salud de los consumidores, etiquetado que 
demuestre todas las características de los gorros; EEUU es un país que cuida mucho a sus 
consumidores y por ello tienen varios estándares de calidad que se tienen que cumplir. 
Como se mencionó, se utilizará la estrategia de diferenciación para satisfacer al nicho elegido, 
teniendo en cuenta que la principal ventaja competitiva es la alpaca peruana, cuyas fibras son 
                                                                            Capítulo III: GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
  ______________________________________________________________________________________________ 
108 
 
extra largas, tienen gran resistencia y son muy finas. De esta forma concluimos en las 
siguientes estrategias: 
- Obtener certificado de Buenas Practicas de Comercio Justo Perú. 
- Exportar mensualmente un promedio de 500 gorros y que estos sean pagados al contado. 
- Llamar a convocatoria privada a cinco empresas de las cuales se seleccionará a tres para 
cotizar, para finalmente trabajar con una con quien se firmará un acuerdo de 
confidencialidad. Las otras dos no seleccionadas, servirán como respaldo o back up. 
- Ser parte de la Cámara de Comercio América del Perú – AMCHAM, para ampliar la red de 
contactos. 
- Creación de una línea de productos de gorros de diversas mezclas de fibra de alpaca. 
- Participar en Perú Moda. 
- Realizar merchandising mediante los deportistas destacados de Perú, para que el producto 
se haga conocido y adquiera protagonismo. 
3.1.1.4. Análisis externo: análisis de factores micro del entorno  
COMPETIDORES ACTUALES 
Los principales competidores en la exportación de la partida 6505 son China, Vietnam y 
Bangladesh, seguido de países europeos como Holanda (Países Bajos), Alemania e Italia. A 
continuación se muestra el grafico de los países que más exportaron sombreros en el año 
2018. 
 
Gráfico 10: Lista de países exportadores de la partida 6505 en el 2018 
Fuente: Trade Map - Calculo del ITC basados en estadísticas de UN COMTRADE y del ITC 
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Los residentes de Nueva York exigen moda y alta calidad en las prendas de vestir. Además, los 
consumidores exigen que sean hechas de materias primas renovables como la fibra de alpaca y 
bambú. Asimismo, los hilados teñidos deben ser libres de tóxicos e insumos químicos. Incluso, 
exigen que las prendas soporten los niveles de flamabilidad que establecen sus normas. Por 
último, los clientes y consumidores tienen preferencia por comprar prendas procedentes de 
empresas con certificaciones. 
 
PROVEEDORES 
En Perú existen proveedores que cumplen con los estándares para elaborar prendas de vestir 
para exportación. Los principales insumos que se requieren son: fibra de baby alpaca, fibra de 
bambú, etiquetas y empresa tercerizadora. Dichos proveedores cumplen con ciertos criterios 
de selección como: calidad, precio, volumen de producción, confiabilidad y tiempo de entrega. 
La lista de los proveedores homologados se encuentra en el punto 1.2.1.9. del capítulo 1. 
 
PRODUCTOS SUSTITUTOS 
Los productos sustitutos lo constituyen gorros, pero de diferente calidad, forma de elaboración 
y precio producidos por diversas empresas en el mercado como por ejemplo gorros de 
material acrílico tejidos en máquinas industriales. La empresa está enfocada en las 
preferencias de los clientes más exigentes de la ciudad de Nueva York.  




Ambiente Competitivo: El Foro Económico Mundial (WEF) emitió un informe global de 
competitividad para los años 2016 – 2017 donde se evalúan factores que impulsan la 
productividad y crecimiento en 138 países. Perú se encuentra en el puesto 67, a comparación 
del año 2015 escalo 2 posiciones. A nivel países de Sudamérica, se mantiene en la tercera 
posición detrás de Chile y Colombia. Finalmente, a nivel de países de Latinoamérica y el Caribe 
se encuentra sexto. 
                                                                            Capítulo III: GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 




Figura 32: Informe global de competitividad 2016-2017 - Ranking de Latinoamérica y el Caribe  
Fuente: Foro económico mundial 
 
El Perú mejorÓ en ciertos pilares que hacen que un país sea más competitivo frente a otros, 
como por ejemplo: Instituciones, Salud y educación básica, Educación superior y capacitación, 
Eficiencia del mercado laboral financiamiento, Empresarial y Tecnología. No obstante, aún no 
se ha visto una mejora en temas como Eficiencia del mercado de bienes e innovación. Esto se 
debe a que el Perú aún tiene problemas para poder hacer negocios con otros países ya sea 
porque existe un alto índice de corrupción, infraestructura inadecuada, inseguridad, entre 
otros. Se tiene que trabajar mucho para continuar abriendo mercados y mejorar en varios 
aspectos para que la economía siga creciendo, hay mucho trabajo por parte de los líderes. El 
camino es largo, pero el Perú ya está dando sus primeros pasos y poco a poco se están 
logrando resultados que son reconocidos a nivel mundial. 
ECONOMICO 
PBI 2018: Creció 3.99% 
La economía peruana creció 3.99% al cierre del 2018, según el Instituto Nacional de Estadística 
e Informática (INEI). El resultado es superior al estimado del mercado: BBVA 
Research proyectaba 3.9% y el BCP, 3.8%. Semana Económica proyectó que la producción local 
crecería 3.8%. 
Los sectores que más crecieron fueron pesca (39.73%), agropecuario (7.54%) y 
manufactura (6.17%). El año pasado los meses de mayor crecimiento interanual fueron abril, 
mayo y noviembre, con crecimientos de 7.83%, 6.63% y 5.19%, respectivamente. (Perú 
Económico S.A., 2019) 
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La producción del sector manufactura creció 6.2% en el año, principalmente por el resultado 
del subsector fabril primario (12.7%). El subsector fabril no primario registró un crecimiento de 
3.9%, el más alto de los últimos seis años. En diciembre, la producción manufacturera aumentó 
12.4% impulsada por el avance del subsector fabril primario (46.7%), donde destaca la 
elaboración y conservación de pescado (1,258.4%). (Perú Económico S.A., 2019). 
 
SOCIAL Y CULTURAL 
Cambios Socio – Culturales: Debido al crecimiento que se viene mostrando durante estos 
últimos años en el país, el poder adquisitivo de las familias ha aumentado, a su vez la calidad 
de vida de ésta mejora, al tener más dinero gastan más, se pueden dar gustos extras como 
salidas, viajes, etc. Para poder salir y viajar se necesita un buen equipaje y tener ropa adecuada 
para el lugar, es por ello que la propuesta de UNDREAMED EIRL se muestra muy positiva frente 
a todos los cambios que se están dando en estos últimos tiempos. Existe una tendencia por 
adquirir artículos de color blanco y rojo, y que lleven los símbolos patrios del país. 
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TECNOLOGICO Y MEDIO AMBIENTAL 
En aspectos tecnológicos el Perú presenta ciertas dificultades para la salida de mercancías ya 
sea por puertos o aeropuertos debido a que solo tiene dos puertos para la exportación que 
son el puerto del Callao y el de Paita; y un solo aeropuerto, el internacional Jorge Chávez, lo 
que limita las exportaciones de diversos productos de las distintas zonas o regiones del país 
que muestran un gran potencial para el mercado internacional, recientemente la continuidad 
de construcción del aeropuerto de Chincheros en Cusco brindará mayor oportunidad de 
ingreso y salida del país. 
En cambio, la accesibilidad a internet ya cuenta con gran participación a nivel nacional con la 
conectividad, en gran medida gracias al apoyo del Gobierno en la instalación de fibra óptica a 
nivel nacional. 
El impacto climático representa un asunto crucial para el futuro del país, al encontrarse entre 
los diez de mayor biodiversidad del planeta, es más vulnerable a sus efectos. 
Este fenómeno global está afectando el estado natural de los diferentes hábitats, modificando 
la vida de las personas, como resultado en el 2017 se dio el fenómeno del niño costero. 
La explotación indiscriminada de recursos renovables y no renovables, como lo son la tala y la 
extracción minera ilegal y legal determinan un impacto de las actividades humanas sobre los 
ecosistemas locales, lo que genera conflictos sociales y ahuyenta las inversiones extranjeras. 
3.2. Organización 
3.2.1. Descripción del negocio 
 
Ruc y razón social   
20605525874 - UNDREAMED EIRL 
 
Actividad económica o codificación internacional (CIIU) 
1410 – Fabricación de prendas de vestir, excepto prendas de piel. 
 
Localización  
Dirección: Calle Juan Fermel 2026 – Urb. El Pacifico – San Martín de Porres 
Teléfono: (01) 470-0000 
E-mail: undreamed@gmail.com 
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3.2.2. Aspectos legales 
3.2.2.1. Forma jurídica empresarial 
UNDREAMED ha sido constituida como una Empresa Individual de Responsabilidad Limitada la 
cual por su personería jurídica: asumirá todos los derechos y obligaciones de la misma, su 
responsabilidad quedará limitada al patrimonio de la empresa. Para esto se realizó el siguiente 
procedimiento: 
Concurrencia al centro de atención MAC, donde la representante fue derivada para ser 
asesorada y orientada en cuanto al emprendimiento para un nuevo negocio por PRODUCE, 
quienes por Proceso de Descentralización del Ministerio de la Producción, de acuerdo con el 
Reglamento de Organización y Funciones del Ministerio en mención, ha creado un Centro de 
Desarrollo Empresarial (CDE), que es un espacio de atención gratuita implementado en alianza 
con instituciones públicas y privadas a nivel nacional, donde se brinda los servicios de 
Constitución Empresarial, asesorías personalizadas en formalización, tributación, crecimiento y 
gestión empresarial y capacitaciones grupales en gestión empresarial y formalización. 
Búsqueda y reserva del nombre de la empresa 
Se brindaron dos alternativas para el nombre de la empresa y se decidió que tipo de 
personería jurídica seríamos. En este caso, por tratarse de una sola persona realizando esta 
iniciativa, se decidió por ser una Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (EIRL). Se 
llenó la siguiente solicitud (figura 27) donde es posible ingresar hasta 5 opciones en orden de 
prioridad y además se puede detallar una versión abreviada del nombre, también se 
ingresaron los datos de los socios, en este caso, se trata de una sola persona, pero si se 
encuentra con quien asociarse se podrá hacer un cambio del tipo de sociedad, adicionalmente 
se realizó el pago de 25 soles en el Banco de la Nación (figura 28) y con ello entregaron la 
solicitud procesada (figura 29). A partir del trámite hay que esperar un plazo de 48 horas para 
que constaten que no existe una empresa con el nombre elegido, pero se puede realizar 
gratuitamente el seguimiento del mismo en la plataforma virtual Síguelo de la SUNARP (figura 
30), donde será posible consultar el estado y trámite de tu título, en forma referencial. 
Asimismo, se puede visualizar las esquelas de observación, liquidación y tacha, los informes 
técnicos del área de catastro, los asientos de inscripción, entre otros; evitando tener que 
acudir a las oficinas de la SUNARP de forma innecesaria. 
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Figura 33: Ficha para solicitar reserva de nombre 
Fuente: MAC 
Elaboración por: UNDREAMED EIRL 
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Figura 35: Solicitud de reserva de nombre 
Fuente: SUNARP 
Figura 34: Pago por reserva de nombre 
Fuente: Banco de la Nación 
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Figura 36: Seguimiento de títulos 
Fuente: SUNARP 
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Pasadas las 48 horas, enviaron la repuesta por correo y la representante legal registrada tuvo 
que acercarse para recoger la aprobación de la reserva registral, la cual indica tener vigencia 
por un plazo de 30 días desde su recepción. Es decir, se debe continuar con los trámites de la 
constitución dentro de ese intervalo, ya que pasado este tiempo el nombre elegido volverá a 
estar disponible para cualquier otra empresa que lo desee utilizar. 
 
 
Figura 37: Reserva de preferencia registral 
Fuente: SUNARP 
 
El siguiente paso fue el llenado de una ficha de solicitud de constitución de empresas 
indicando la dirección, que para este punto fue el domicilio de su representante legal, ya que 
en ese momento aún no se había alquilado formalmente el local donde funcionarán las 
oficinas de la empresa. También, consignando el monto de aporte de capital en efectivo 
ascendiente a S/ 7,000 soles que va a realizar la titular de la empresa inscrita.  
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Figura 38: Ficha de solicitud de constitución de empresas 
Fuente: Ministerio de la Producción 
 
En la parte posterior a la solicitud, se encuentra una declaración jurada donde se detallan los 
documentos presentados que son:  
- La reserva de preferencia registral (figura 31). 
- Copia de DNI vigente de la titular.  
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Figura 39: Ficha de solicitud de constitución de empresas – Declaración jurada 
Fuente: Ministerio de la Producción 
 
Junto con esto, se debió llevar en un USB el detalle del objeto social que tendrá la empresa 
siendo lo más detallistas posible, en esta parte es importante establecer que se trata de una 
empresa que realizará actividades de comercio exterior, como lo es la exportación. El archivo 
será revisado y corregido con un especialista. 
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Luego emiten la pre liquidación de costos (figura 34), donde se detallan los pagos que la 
empresa debe realizar por los derechos notariales y registrales, donde se debe elegir una de 
las notarías asociadas al MAC (ver anexos). Así como hacer el depósito del capital estipulado 
en el Banco de la Nación.  
Con todos los pagos realizados y documentos presentados se procede a la elaboración del acto 




Figura 40: Pre liquidación de costos de apertura de negocios.  
Fuente: Ministerio de la Producción / MAC 
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Figura 41: Pago por derechos notariales y registrales 
Fuente: Banco de la Nación 
 
Luego de esto, UNDREAMED EIRL fue programada para asistir a la notaria para la firma de la 
constitución. Una vez firmados los documentos, se esperó que pasen 5 días que es el plazo que 
demora la notaria en gestionar la escritura pública e inscripción en SUNARP. Pasado el plazo, 
ya estaba el testimonio legalizado y la empresa legalmente constituida como consta en la 
figura 36. (Documento completo en anexos). 
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Figura 42: Constitución de la empresa UNDREMED EIRL 
Fuente: Notaría Arias Schreiber  
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Asimismo, ya figura inscrita en SUNARP según número de partida 14399206 (documento 
completo en anexos). 
 
Figura 43: Inscripción de EIRL en SUNARP 
Fuente: SUNARP 
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Posteriormente se pagó la suma de S/ 15.00 soles por una copia literal en SUNARP, documento 
que es requisito para el último paso, que es solicitar número de RUC de persona jurídica ante 
SUNAT. 
 
Figura 44: Copia literal 
Fuente: SUNARP 
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Con todo eso se procedió a la última etapa, que fue la emisión del RUC, entrega de 
comprobante de información registrada y clave sol para operaciones en línea y accesos al 
buzón SOL, a través del cual SUNAT tiene comunicación con los contribuyentes. 
 
 
                                                                            Capítulo III: GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 





Figura 45: Ficha RUC 
Fuente: SUNAT 
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3.2.2.2. Contratos legales 
La empresa ha firmado contrato con la empresa PRISMA para el servicio de tejido y confección 
de los gorros y con la Sra. Amalia Hernani Vargas para el arrendamiento del local donde 
funcionará la empresa. 
Contrato con empresa tercerizadora  
 
Figura 46: Contrato de mano de obra 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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Contrato de arrendamiento del local 
 
 
Figura 47: Contrato de arrendamiento de local 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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3.2.2.3. Licencias, autorizaciones municipales y otros 
 
Para obtener la licencia municipal del local de 100 m2 alquilado por UNDREAMED EIRL en Calle 
Juan Fermel 2026 en el distrito de San Martin de Porres, y su vez ser certificados por Defensa 
Civil debemos presentar los siguientes documentos debidamente llenados:  
- Formato de declaración jurada para licencia de funcionamiento. 
-  
Figura 48: Declaración jurada para licencia de funcionamiento 
Fuente: Municipalidad de San Martin de Porres 
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- Declaración jurada de cumplimiento de las condiciones de seguridad en la edificación. 
 
Figura 49: DDJJ condiciones de seguridad 
Fuente: Municipalidad de San Martin de Porres 
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- Copia simple de vigencia de poder. 
- Voucher por el pago de S/ 66.50 por concepto de licencia de funcionamiento. 
- Voucher por el pago de S/ 100.20 por concepto de ITSE (Inspección técnica de seguridad 
en edificaciones) para establecimientos objeto de inspección de riesgo bajo. 
- Planos de arquitectura, de evacuación y señalización, plan de contingencias, protocolo de 
pruebas de operatividad, certificado de medición de distancia del pozo de puerta a tierra. 
Estos últimos proporcionados por la arrendadora del local en mención. 
La Ley N° 28976 – Ley marco de licencias de funcionamiento indica que no es necesario contar 
con certificado de zonificación o compatibilidad de uso. A su vez, en cumplimiento de la Ley Nº 
30619, en la que se dispone que los certificados de defensa civil ya no serán de duración 
indefinida, deberemos renovar cada dos años a partir de su fecha de expedición, según lo 
señalado por el gerente legal de la Cámara de Comercio de Lima. Esto debido a que 
anteriormente, se expedían certificados indeterminados, cosa que dejará de tener vigencia 
partir del 24 de enero del 2020 según DS 002-2018-PCM, por lo que como máximo las 
empresas en esta situación deberán empezar el proceso de renovación del certificado de 
defensa civil, previo trámite ante la municipalidad correspondiente. 
 
Figura 50: Anuncio de Certificados ITSE 
Fuente: Municipalidad de San Martin de Porres 
 
Para la vigencia de poder se debe pagar una tasa registral de S/25.00 soles y adjuntar los 
siguientes documentos: Solicitud de publicidad registral consignando el número de partida, 
asiento donde corre registrada la designación del representante y la oficina registral donde 
consta inscrita. 
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3.2.2.4. Régimen laboral y modalidad de contratación 
 
UNDREAMED EIRL se encuentra en el Régimen Laboral Especial de la Micro y Pequeña Empresa 
tal como figura en su ficha RUC (figura 39), ya que iniciará como una micro empresa, para el 
año 3 se prevé pasar a ser pequeña empresa, por ello se gozará de algunos beneficios 
diseñados para estas empresas que tienen como tope de volumen de venta anual 1,700 UIT 
que actualmente ascienden a S/ 7,140,000.00 soles.  
Ésta se diferencia del Régimen Laboral General en lo siguiente: 
 Otorga 15 días vacacionales remunerados por cada año completo de servicios, 
 15 remuneraciones diarias por cada año completo de servicios, 
 2 gratificaciones al año de medio sueldo cada una, 
 Seguro de vida obligatorio a partir del 4to año de trabajo, 
 20 remuneraciones diarias por cada año completo de servicios, con un máximo de 120 
remuneraciones diarias si hubiera despido arbitrario. 
 
La modalidad de contratación será a través de Contrato Individual de Trabajo Sujeto a 
Modalidad por Necesidades De Mercado, ya que permite tener control sobre la contratación 
únicamente en los meses que realmente se requiere de colaboradores. 
 
3.2.2.5. Régimen tributario 
UNDREAMED EIRL, se regirá bajo el régimen MYPE tributario. 
 
Este régimen tributario: 
- Emite facturas, boletas de venta, liquidaciones de compra, notas de crédito, débito y guías 
de remisión.  
- Lleva una contabilidad completa.  
- Paga impuesto a la renta del 10% de la renta anual. 
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3.2.3. Estructura del negocio 




Figura 51: Organigrama de Undreamed EIRL 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
 
Para el arranque de la empresa, se trabajará con una sola persona, esto quiere decir que la 
Gerente General ocupará un 60% de su tiempo realizando tareas administrativas, de ventas y 
propias de la Gerencia; y el tiempo restante se ocupará de la logística y producción.  
Esto se debe a que la producción será realizada de forma tercerizada en el taller artesanal y 
esto permitirá ocupar el tiempo planeando, organizando y dirigiendo todas las actividades de 
esta pequeña empresa que iniciará con un volumen de ventas bastante manejable para una 
sola persona.  
En aras de cumplir con la correcta gestión de la empresa, elaboramos el Manual de 
Organización y Funciones para tener claras la misión, responsabilidades, funciones específicas, 
relaciones de autoridad, dependencia, coordinación y perfil que debe tener el profesional que 







Logistica Producción Administración Ventas
Contabilidad
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GERENCIA GENERAL:  
 
Figura 52: Ficha de puesto y funciones del Gerente General de la empresa 
Fuente: UNDREAMED EIRL 











Cursos de Comercio exterior
Ingles
incentivos para el personal de ventas.
E. FORMACIÓN.
Administración de Negocios Internacionales.
Grado de Instrucción (Marcar con X) Especificar Grado
Titulado en Derecho Internacional                                                        
4. Entrega de políticas corporativas e indicadores de gestión para las diferentes áreas.
5. Planear y desarrollar metas conjuntamente con los jefes de las diferentes áreas a corto y largo
plazo junto con objetivos anuales.
6. Crear e identificar oportunidades de negocios, llevando a cabo o coordinando estudios de
mercado.
7. Aprobación de los objetivos y la ejecución de las estrategias de marketing así como la entrega de
D. FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO.
Funciones
1. Dirigir, vigilar, controlar, coordinar y evaluar las diferentes áreas de la empresa periódicamente.
2. Determina los niveles, cargos y funciones que desempeñan los responsables de área, así como del
personal, en general.
3. Autorizar las compras y recursos económicos de la organización.
3. Realizar trámites administrativos internos y externos a la empresa
4. Tomar decisiones prontas e inteligentes basadas en un análisis que ayude a coordinar y actualizar las
diferentes áreas.
5. Seleccionar el personal idóneo de acuerdo al requerimiento, estableciendo buenas relaciones a todos los niveles 
6. Realizar estrategias y planes de acción para el cumplimiento de las metas.
7. Rendir periódicamente informes de gestión a los accionistas y ejecutar sus decisiones.
-
B. MISIÓN
Representar a la organización, asegurando el funcionamiento óptimo de todas las áreas de la empresa, encaminando 
C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO
1. Representar jurídica y legalmente a la empresa ante terceros




Jefe de Logística 
Jefe de Producción
Jefe de Ventas
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Figura 53: Ficha de puesto y funciones del Jefe de Administración & Finanzas de la empresa UNDREAMED EIRL 
Fuente: UNDREAMED EIRL 








Diseño del Plan de Negocio, Costos y presupuesto,
Finanzas de empresas.
E. FORMACIÓN.
Profesión/Ocupación: Administración de empresas. Administración de Negocios Internacionales.
Grado de Instrucción (Marcar con X) Especificar Grado
SUPERIOR x 
Titulado en Administración de Empresas
Titulado en Administración de Negocios 
5. Programar el pago tributos, llevar libros contables (Diario, mayor e inventarios) y otros.
6. Cumplir con los pagos a los proveedores y trabajadores de la empresa.
7. Entregar presupuestos operativos anuales a cada una de las áreas establecidas.
8. Controlar los gastos administrativos y de ventas en base a los presupuestos de cada área.
9. Asesorar sobre nuevas alternativas de inversión a corto, mediano y largo plazo.
10. Establecer los medios de pago con los cuales trabajará la empresa.
Funciones
1. Reportar los resultados y el análisis de los indicadores de gestión del área: indicadores de
rentabilidad (VAN, TIR, PAYBACK, etc.)
2. Analizar los posibles préstamos y controlar las deudas existentes.
3. Supervisa las operaciones contables, el planeamiento financiero (flujo de caja, operaciones crediticias,
necesidades de fondos, etc.), la elaboración de estados financieros (grado de liquidez, pagos a proveedores,
balance general, etc.)
4. Establecer precios de venta.
1. Cuidar el resguardo y mantenimiento de la confidencialidad de la información suministrada por la
organización y por el cliente.
2. Velar por la aplicación de las políticas financieras y económicas de la organización.
3. Revisar que se cumplan con los principios de contabilidad de aceptación general.
4. Responsable en cumplimiento de las funciones y objetivos del área.





Administrar los recursos financieros relacionados con el proceso de negocios, diseñando las políticas y
procedimientos a seguir en materia presupuestal, flujos de efectivo, análisis financiero, control del gasto
administrativo y de ventas; garantizando el suministro oportuno de los recursos necesariamente requeridos
en la implementación de los proyectos de producción.
C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO
A. DATOS DEL PUESTO
Jefe de Administración y Finanzas
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Figura 54: Ficha de puesto y funciones del Jefe Logístico de la empresa UNDREAMED EIRL 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 







OTROS (Cursos, diplomados, 
maestrías) 
x 
SUPERIOR  x 
Titulado en Administración de Negocios 
Titulado en Ingeniería Industrial.
Diplomado en Distribución Logística y comercio 
exterior
4. Gestionar la distribución del producto en el mercado internacional.
5. Realizar mecanismos de trazabilidad tanto de los insumos como el producto final.
6. Llevar inventario del almacenamiento de los materiales y productos.
E. FORMACIÓN.
Profesión/Ocupación: Administración de Negocios Internacionales. Ingeniería Industrial.
Grado de Instrucción (Marcar con X) Especificar Grado
6. Constituir mejoras continuas en los procesos de distribución (trazabilidad) y almacenamiento.
D. FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO.
Funciones
1. Optimizar las políticas de aprovisionamiento y distribución del área de Logística.
2. Coordinar con los diferentes proveedores la entrega de los insumos.
3. Homologar a los diferentes proveedores de manera anual.
C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO
1. Identificar proveedores adecuados, tanto de productos (insumos) y servicios.
2. Supervisar los insumos proporcionados por los proveedores.
3. Garantizar el adecuado abastecimiento del material de producción y producto final a los clientes.
4. Controlar y cumplir con los plazos de entrega definidos.




Vigilar por el correcto manejo de los recursos en la producción.
Planificar, dirigir, controlar y supervisar todas las actividades de abastecimiento, almacenamiento y
distribución de los materiales para la producción y de los productos finales, tanto a nivel nacional e
internacional, buscando eficiencia y eficacia en la distribución.
A. DATOS DEL PUESTO
Jefe Logístico




                                                                            Capítulo III: GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 





Figura 55: Ficha de puesto y funciones del Jefe de Producción de la empresa UNDREAMED EIRL 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
 










Diplomado en Gestión de la Producción.
Diplomado en Administración de la Producción
E. FORMACIÓN.
Profesión/Ocupación: Administración de Negocios Internacionales. Ingeniería Industrial.
Grado de Instrucción (Marcar con X) Especificar Grado
SUPERIOR  x 
Titulado en Administración de Negocios 
Titulado en Ingeniería Industrial.
2. Organizar, instruir y mantener la fuerza laboral del área y de los servicios contratados.
3. Evaluar la factibilidad de los pedidos ingresados a planeamiento.
4. Diseñar el plan de producción, optimizando el uso de capacidades.
5. Gestionar los ajustes a las desviaciones del plan de producción, comunicando oportunamente a los
involucrados.
6. Coordinar las reasignación de insumos y productos en proceso.
7. Gestionar indicadores del área.
1. Responsable de optimizar los recursos productivos de la empresa para obtener un crecimiento 
progresivo de la productividad a la vez que se respetan las especificaciones de calidad.
2. Garantizar que se tenga abastecimiento de materia prima y materiales.                                                                                             
4. Controlar y cumplir con los plazos de entrega de producción pactados.
D. FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO.
Funciones





Planificar, dirigir, controlar y supervisar todas las actividades de producción.
Velar por el correcto manejo de los recursos en la producción.
Asegurar el correcto funcionamiento de la línea de producción, resolver problemas que se presenten.
C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO
A. DATOS DEL PUESTO
Jefe de Producción
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Figura 56: Ficha de puesto y funciones del Jefe Marketing y Ventas de la empresa UNDREAMED EIRL 
Fuente: UNDREAMED EIRL 










Comercio Exterior, Marketing digital y Community
Manager, Planeación Estratégica.                                                                   
E. FORMACIÓN.
Profesión/Ocupación: Marketing Internacional, Comercio Exterior y Administración de empresas
Grado de Instrucción (Marcar con X) Especificar Grado
SUPERIOR x 
Titulado en Marketing.
Titulado en Administración de Negocios 
3. Preparar campañas de publicidad y realizar actividades de promoción de ventas: participación en
ferias internacionales, brochure, folletos, tarjetas de presentación, entre otros, para poder ganar nuevos 
4. Analizar los precios de la competencia, determinar estrategias de precios, fijar el precio del producto,
descuentos, márgenes, comisiones y sobre todo establecer términos y condiciones de ventas.
5. Manejar y presentar un reporte de las ventas mensualmente.
6. Seleccionar los canales de distribución.
7.  Fidelizar a los clientes.
7. Reportar todas las estrategias valorizadas del área de marketing y ventas, para la elaboración del 
presupuesto anual.
8. Supervisar y/o emitir las publicaciones de la empresa en las redes sociales; así también como toda 
información que se visualiza en la página web y medios de publicidad. 
D. FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO.
Funciones
1. Realizar investigaciones del mercado objetivo. Identificar nuevos nichos de mercado.
2. Diseñar el producto de acuerdo a las necesidades de los consumidores, materiales, características, 
1. Desarrollar estrategias de marketing y ventas.
2. Desarrollar y supervisar los proyectos y actividades para mantener y aumentar las ventas.
3. Mantener actualizados los datos de las ventas realizadas.                                                                                                                                                  
4. Verificar que el producto se encuentre en las mejores condiciones.
5. Asistir a diferentes ferias y eventos con relación de buscar las últimas tendencias en el rubro para estar en 
constante capacitación sobre las promociones y ofertas para el mercado.





Planificar, organizar, dirigir y promover de manera atractiva y llamativa al consumidor, el producto que se ha
lanzado al mercado, analizar los hechos relacionados con el consumidor y su comportamiento ante los
productos existentes, buscando de esta manera obtener mayor posicionamiento en el mercado y la manera
de influir directamente en el consumidor y lograr una reacción de consumo ante lo ofertado para concretar
una venta satisfactoria donde el cliente se encuentre siempre satisfecho con su compra.
C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO
A. DATOS DEL PUESTO
Jefe de Ventas
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3.3. Desarrollo del negocio 
3.3.1. Producción 
Para poder realizar la producción PRISMA debe tener las fichas técnicas comerciales (véase 
figura 3) de los chullos que el taller artesanal va a realizar, para con ello asegurar que las 
medidas estén estandarizadas con un pequeño margen de tolerancia. Estas artesanas se 
encargarán de realizar el tejido a palito y la colocación de le etiqueta de marca, que 
adicionalmente lleva la composición, origen y registros regulados por normas internacionales.  
 
3.3.1.1. Ficha técnica del producto 
 
Se han creado fichas técnicas informativas para que los clientes conozcan el detalle de las dos 
variedades ofertadas en 100% baby alpaca que será para la colección de otoño – invierno, y en 
20% baby alpaca con 80% bambú para la colección de primavera – verano. 
Modelo de la colección: Otoño- Invierno: 
FICHA TÉCNICA DE GORRO ESTILO CHULLO EN FIBRA DE BABY ALPACA 
Partida Arancelaria:  6505.00.90.00 
Descripción 
Arancelaria: 
Los demás sombreros y demás tocados, de punto o confeccionados con 
encaje, fieltro u otro producto textil, en pieza (pero no en tiras), incluso 
guarnecidos; redecillas para el cabello, de cualquier materia, incluso 
guarnecidas. 
Nombre Común:  Chullo de baby alpaca 
Tipo de tejido  
Composición: 100% baby alpaca 
Título de la fibra: 2/28Nm 
Peso: 1kg/cono 











-Colección otoño - invierno: En material 100% Baby alpaca 
-Colores: Rojo y blanco o multicolor 
-Con pompón 
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-Lavar a máquina al seco o a mano 
-Usar agua fría en el lavado 
-No usar cloro 
-No puede centrifugar                                                                                                                                                                                
-No puede usar secadora 
-Planchar a una temperatura de 60 a 80 °C 
Condiciones de 
almacenaje: 
Temperatura – Entre 15 ˚C y 25 ˚C (50 ˚F y 77 ˚F) 
Humedad – Entre 40% y 60% 
Contaminación atmosférica tal como humo, vapores y gases, sea mínima o 
nula. 
La luz solar no debe caer directamente sobre el producto. 
Empaque:  
-Empacados en bolsa de polietileno biodegradable transparente, 30 cm de 
alto y 24 cm de ancho. 




Ene.         
 
Feb.       
 
Mar.       
 
Abr.  May.  Jun. 
Jul.  Ago.  Set.            Oct.        
 
Nov.       
 





EE.UU, Canadá, México 
Figura 57: Ficha Técnica del Gorro en fibra de alpaca en el idioma de país de origen (colección Otoño – Invierno) 
Fuente: SIICEX, SUNAT, ADT. 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Modelo de la colección: Primavera-Verano: 
FICHA TÉCNICA DE GORRO ESTILO CHULLO EN FIBRA DE BAMBÚ 
Partida Arancelaria:  6505.00.90.00 
Descripción 
Arancelaria: 
Los demás sombreros y demás tocados, de punto o confeccionados con 
encaje, fieltro u otro producto textil, en pieza (pero no en tiras), incluso 
guarnecidos; redecillas para el cabello, de cualquier materia, incluso 
guarnecidas. 
Nombre Común:  Chullo de alpaca y bambú 
                                                                            Capítulo III: GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
  ______________________________________________________________________________________________ 
147 
 
Tipo de tejido  
Composición: 20% baby alpaca, 80% bambú 
Título de la fibra: 4,600Nm 
Peso: 1kg/cono 











-Colección primavera - verano: En material 20% Baby alpaca, 80% bambú 
-Colores: Rojo y blanco o multicolor 
- Con pompón 
Modo de 
conservación:  
-Lavar a máquina al seco o a mano 
-Usar agua fría en el lavado 
-No usar cloro 
-No puede centrifugar                                                                                                                                                                                
-No puede usar secadora 
-Planchar a una temperatura de 60 a 80 °C 
Condiciones de 
almacenaje: 
Temperatura – Entre 15 ˚C y 25 ˚C (50 ˚F y 77 ˚F) 
Humedad – Entre 40% y 60% 
Contaminación atmosférica tal como humo, vapores y gases, sea mínima 
o nula. 
La luz solar no debe caer directamente sobre el producto. 
Empaque:  
-Empacados en bolsa de polietileno biodegradable transparente, 30 cm 
de alto y 24 cm de ancho. 




Ene. Feb. Mar. 
Abr.    
    
May.     
 
Jun.     
  
Jul.       
 
Ago.       
 
Set.        
 
Oct. Nov. Dic. 
Principales Mercados a 
Exportar: 
EE.UU, Canadá, México 
Figura 58: Ficha Técnica del Gorro en fibra de bambú con alpaca en el idioma de país de origen (colección Primavera-
Verano) 
Fuente: SIICEX, SUNAT, ADT. 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
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3.3.1.2. Proceso de producción 
 
Figura 59: Proceso de producción 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
COMPRAR Y RECEPCIONAR 
MATERIA PRIMA
ENTREGAR MP Y FICHA TECNICA A 
LA ONG
RECOGER MP Y ENTREGAR EN 
HUANCAVELICA
TEJER LOS GORROS
ENVIAR A CONTROLAR AVANCE 
DE PRODUCCION
REALIZAR LAS CORRECCIONES 
SOLICITADAS POR LA CC
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Para llevar a cabo el proceso productivo trabajaremos con la ONG Prisma, como alternativa 
tenemos a Practical Action con RUC 20110974648 que es una organización innovadora de 
desarrollo internacional que pone en práctica ideas ingeniosas para que las personas en 
situación de pobreza puedan cambiar su situación, ésta tiene proyectos con tejedoras del 
departamento de Cuzco y Puno, además de artesanos de La Paz y Oruro en Bolivia; también 
está Inkakunaq Ruwaynin con RUC 2052765862 que es una Asociación de Artesanos 
Tradicionales del Sur Andino, que reúne a sus tejedores más destacados a través de 4 
grupos de artesanos ubicados en distintas zonas de Cuzco: Pacha Illary, María Auxiliadora, 
Pallay Lliqlla y Munay Urpi. 
 
Fuera de ello, también se ha contactado a grupos de artesanos en la ciudad de Lima, que 
opcionalmente podrían colaborar en la producción del chullo, siendo prioridad promover el 
trabajo en las regiones alto andinas del país que son más vulnerables y se encuentran en 
vías de desarrollo.  
 
La principal ventaja con los grupos en Lima sería un ahorro en tiempo para el traslado de 
materia prima desde nuestras instalaciones hasta los locales de tejido; en el control de 
calidad ya que la controladora viaja a Huancavelica por 12 horas (ida y vuelta) cada vez que 
realiza esta labor, también sería un ahorro en costos ya que la prestadora de servicios nos 
cobra incluyendo los gastos de pasajes, viáticos y alimentación en los que incurre y esto se 
reduciría de no necesitarse que viaje; por último, en caso de requerirse reprocesos se 
tendría la mano de obra “a la mano”.  
 
Los talleres artesanales en Lima son los siguientes:  
Taller RUC Ubicación 
Cooperativa Artesanal Santa María EIRL 20102139594 San Martin de Porres 
Nancy Cadenillas 10090537135 Los Olivos 
Raquel Ramírez 10094810995 Comas 
Tejidos y Artesanías Peruanas EIRL 20514957640 San Luis 
Tabla 38: Talleres artesanales en Lima 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
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3.3.1.5. Horario de funcionamiento 
La empresa trabajará en horario de oficina de lunes a viernes de 8:00 a 18:30 horas.  
El personal contratado ocasionalmente deberá trabajar sábados para cumplir con las fechas de 




Para la puesta en marcha de UNDREAMED EIRL, la representante legal de la empresa, bachiller 
en Administración de Negocios Internacionales de la Universidad Tecnológica del Perú, cubrirá 
los puestos administrativos de Gerente General, Jefa de Administración y Ventas, a su vez se 
encargará de la parte operativa, como Jefa de Logística y Producción, ya que el volumen de 
ventas para los primeros años es una cantidad manejable, y las tareas que realizará 
desempeñándose en las distintas áreas no demandan de una persona a tiempo completo para 
cada puesto, por el contrario una sola persona puede distribuir su tiempo para realizar las 
tareas de coordinación que amerita cada área; conforme vayamos adquiriendo más pedidos de 
nuevos clientes, este sistema dejará de funcionar y tendremos que requerir de más personas 
que se especialicen en determinada área.  
La parte contable será realizada por un servicio externo. Asimismo, se necesita de apoyo 
exterior para realizar el control de calidad en los talleres, así como el embalaje para lo que se 
contratará a personas por medio de contratos de locación de servicios y estos emitirán factura 
por las unidades procesadas. 
Puesto Sueldo mensual Tipo de Jornada 
Rep. Legal – Adm/Vtas. S/ 2,100 Tiempo parcial 
Jefa de Producción y Logística S/ 1,400 Tiempo parcial 
Contador S/    300 Por horas (externo) 
Controladora de Calidad --- A destajo (externo) 
Despachador --- A destajo (externo) 
Tabla 39: Descripción de jornada del personal 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
A continuación, se puede encontrar los contratos para los servicios descritos líneas arriba. 
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Contratos del Personal 
 
Figura 60: Contrato administración y ventas 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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Figura 61: Contrato logística y producción  
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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Figura 62: Contrato controladora de calidad 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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Figura 63: Contrato despachador 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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Figura 64: Propuesta de servicios contables 
Fuente: Estudio contable ANSERSA 
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3.3.2.2. Máquinas, equipos y mobiliarios  
 
Debido a que el tipo de tejido es manual, no se requiere de maquinaria para la trasformación 
de los hilos en accesorios, siendo este el principal proceso productivo. Los equipos que 
necesitamos para uso del personal son los siguientes, podemos encontrar las cotizaciones de 
compra en Anexos.  
Tipo de bien Descripción Cantidad TOTAL USD 
MUEBLES Y ENSERES 
Escritorios 2                  181  
Sillas giratorias 2                  138  
Estante de metal 2                  136  
Balanza cap. 60 kilos 1                  121  
Enzunchadora tenzadora y tenaza 1                     97  
Estante organizador 1                     60  
Mesa de madera 1                     76  
Sillas 2                     48  
EQUIPOS DE COMPUTO 
Computadoras 2               1,329  
Tablet 1                  151  
Impresora de etiquetas 1                  272  
Multifuncional HP 2                  332  
EQUIPOS DE 
COMUNICACIÓN 
Teléfono inalámbrico 1                     39  
Equipo Celular 1 1                  244  
Equipo Celular 2 1                  105  
COSTO TOTAL               3;329  
Tabla 40: Maquinaria y equipos 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
3.3.2.3. Útiles de Oficina y materiales 
Mensualmente se realizarán compras para las que se ha presupuestado 250 soles entre 
materiales de oficina y de aseo del local.  
NOMBRE CANTIDAD FRECUENCIA DE COMPRA 
PAPELERÍA varios Mensual 
TINTAS 3 und. Mensual 
LAPICEROS 1 docena Mensual 
ÚTILES DE ASEO varios Mensual 
Figura 65: Útiles y materiales de oficina 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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3.3.2.4. Área del local 
 
En el gráfico siguiente podemos ver la distribución que tendrá el local alquilado en calle Juan 
Fermel 2026 Urb. El Pacifico, distrito de San Martin de Porres, el cual cuenta con 100 metros 
cuadrados. Al ingreso se ubicarán las oficinas para uso administrativo, al lado derecho, se 
encuentra el área de despacho donde se recepcionará la mercadería para su respectivo 
embalaje, y en la parte posterior el almacén, que será el lugar donde transitoriamente se 
guardará la materia prima, avíos, suministros y embalajes, además de una balanza con la que 
se realizará verificación del peso de los materiales recibidos y entregados con guía de remisión 
para su transporte.  
 
Figura 66: Plano del local 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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4. CAPÍTULO CUATRO – PLAN DE EXPORTACIÓN 
4.1. Objetivos y estrategias 
- Obtener costos de flete competitivos, que sumados a los costos locales y de producción 
aseguren ofrecer un precio atractivo para el cliente en destino en el menor tiempo posible, 
durante los 5 primeros años.  
- Optimizar el tiempo de carga para lograr entregarla antes del cut –off documentario y físico de 
la mercancía para el ingreso a TALMA. 
- Optimizar costos hasta la Norma Incoterms CPT ® 2010 Jhon F. Kennedy que contribuyan a 
mejorar los costos de exportación hasta entregar la carga en el país de destino. Se espera que 
la agencia de carga elegida debe de ser más competitiva en costos que las otras dos en un 
20%.  
- Identificar y evaluar todos los riesgos y responsabilidades que asume la empresa al exportar 
en CPT Aeropuerto JFK Norma Incoterm ® 2010 con la finalidad de evitar cualquier situación 
inesperada con el importador.  
- Reconocer y aplicar los regímenes aduaneros para la exportación de los gorros de la empresa 
UNDREAMED E.I.R.L. al mercado de Estados Unidos. 
 
Para alcanzar los objetivos de la empresa se debe: 
- Seleccionar el mejor medio de transporte para la carga, de acuerdo al tiempo, características, 
volumen y costo, teniendo en cuenta los usos y costumbres de las empresas, a través de la 
homologación. 
- Elegir a una empresa de servicio logístico que gestione todo el proceso de exportación ya que 
tienen la experiencia requerida para optimizar los tiempos y costos. 
- Asesorarse en cuanto al incoterm y régimen elegido para evitar cometer errores y posibles 
costos adicionales. 
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 4.2. Distribución física internacional  
Según el Dr. Juan Pablo Antún Callaba, Investigador del Instituto de Ingeniería de la Universidad 
Nacional Autónoma de México (UNAM) la distribución física internacional es la serie de 
operaciones necesarias para lograr el traslado físico de un producto desde el local del exportador 
hasta el local del importador. 
La competitividad de un producto, que reúne ciertas características y satisface normas de calidad 
deseadas en un mercado meta en comercio exterior, está definida en gran medida por la 
oportunidad en tiempo y lugar de su colocación en dicho mercado, así como por los costos 
logísticos de esta operación. Por tanto, es recomendable que un plan de negocios de exportación 
contenga un sólido capítulo sobre logística de distribución física internacional. 
 
Toda empresa exportadora debe controlar de manera directa o indirecta dicha logística, sin que 
importe el término de comercio internacional o incoterms adoptado. 
Una logística errada de la distribución física internacional, en particular si ha sido diseñada y 
adoptada por el cliente, puede implicar un próximo fracaso del negocio de exportación. Hay que 
recordar que; en logística de distribución física internacional, el cliente no siempre tiene la razón. 
(Antún 2004: 1,13-18) 
 
En la etapa de internacionalización del producto, el mismo será embarcado vía aérea desde el 
Aeropuerto Internacional Jorge Chávez (LIM) con destino al Aeropuerto Internacional de New York 
- John Fitzgerald Kennedy APT según CPT Aeropuerto JFK Norma Incoterm ® 2010, lo cual implica 
que el punto de entrega convenido con el cliente será el aeropuerto de destino y así también la 
responsabilidad como exportador culmina con la entrega hasta este punto transfiriéndose así el 
riesgo logístico de la mercancía una vez culminada esta entrega. 
 
 
Figura 67: Proceso de exportación – empresas intervinientes 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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Empresas de transporte local evaluadas 
TRANSPORTE LOCAL RUC DIRECCIÓN 
AERO NAUTICA CARGO S.A.C. 20565665465 
Av. Mariscal Oscar Benavides 4525 Int. 9 Piso 3 – 
Callao 
CARAL LOGISTIC CARGO 
S.A.C. 
20513263008 Ca. Félix Dibos Nro. 713 – Magdalena del Mar 
DHL EXPRESS PERÚ S.A.C. 20101128777 Ca.1 Mz. A Lote. 6  - Callao 
Tabla 41: Empresas de transporte local 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Evaluación 
La escala para la evaluación de empresas de transporte local es la siguiente: 





Tabla 42: Escala de ponderación 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
En la tabla 29, en la ponderación para la elección del transporte local, se dio mayor peso a la 
geolocalización debido a que en estos tiempos es un factor muy importante para la seguridad de la 
carga ya que gracias a ello podrás tener control en tiempo real. También se priorizo la rapidez, ya 
que los tiempos son cortos y debemos ser agiles en el servicio. 
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Ponderación para la elección de proveedores 
Criterios de 
selección 




20% 3 0;6 3 0;6 4 0;8 
Rapidez 20% 3 0;6 3 0;6 3 0;6 
Calidad de servicio 15% 2 0;3 3 0;45 3 0;45 
Reconocimiento 15% 1 0;15 2 0;3 3 0;45 
Marca / Experiencia 15% 2 0;3 2 0;3 2 0;3 
Costo 15% 3 0;45 2 0;3 2 0;3 
TOTAL 100% 14 2;4 15 2;55 17 2;9 
Tabla 43: Ponderación de empresas de transporte local con criterios de selección 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
En el gráfico líneas arriba se han determinado criterios de selección para la elección de la empresa 
encargada del transporte local, donde han optado por: GPS, rapidez, calidad de servicio, 
reconocimiento, marca, experiencia y costo como los criterios más importantes para la elección 
del proveedor. 
 
Agencias de aduanas evaluadas 
AGENCIAS DE ADUANAS RUC DIRECCIÓN 
AERO NAUTICA CARGO S.A.C. 20565665465 
Av. Mariscal Oscar Benavides 4525 Int. 9 Piso 3 – 
Callao 
CARAL LOGISTIC CARGO 
S.A.C. 
20513263008 Ca. Felix Dibos Nro. 713 – Magdalena del Mar 
DHL GLOBAL FORWARDING 
PERU S.A. 
20307328471 Av. Pershing Nro. 465 Int. 1001 - Magdalena Del Mar 
Tabla 44: Agencias de Aduanas  
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
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La escala para la evaluación de agencias de Aduanas es la siguiente: 





Tabla 45: Escala de ponderación 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
En la tabla 32, en la ponderación para la elección de la agencia de aduanas, se dio mayor peso a la 
experiencia de la agencia y a su capacidad para la resolución de problemas, lo que ayuda mucho a 
tomar decisiones oportunas ahorrando coordinaciones innecesarias.   
 
Ponderación para la elección de proveedores 
Criterios de 
selección 
% AERONAUTICA CARAL DHL 
Costos 15% 2 0;3 3 0;45 2 0;3 
Rapidez de 
despachos 
15% 3 0;45 3 0;45 4 0;6 
Marca / Experiencia 20% 2 0;4 3 0;6 2 0;4 
Ranking 15% 2 0;3 2 0;3 2 0;3 
Atención al cliente 15% 3 0;45 3 0;45 3 0;45 
Resolución de 
problemas 
20% 3 0;6 2 0;4 4 0;8 
TOTAL 100% 15 2;5 16 2;65 17 2;85 
 
Tabla 46: Ponderación de Agencias de Aduanas con criterios de selección 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
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En el gráfico líneas arriba se han determinado criterios de selección para la elección de los agentes 
de aduanas, donde han optado por: costos, rapidez de despacho, marca, experiencia, ranking, 
atención del cliente y resolución de problemas, como los criterios más importantes para la 
elección del proveedor. 
 
Agencias de carga evaluadas 
AGENCIAS DE CARGA RUC DIRECCIÓN 
AERO NAUTICA CARGO S.A.C. 20565665465 
Av. Mariscal Oscar Benavides 4525 Int. 9 Piso 3 – 
Callao 
CARAL LOGISTIC CARGO S.A.C. 20513263008 Ca. Félix Dibos Nro. 713 – Magdalena del Mar 
DHL GLOBAL FORWARDING 
PERU S.A. 
20307328471 
Av. Pershing Nro. 465 Int. 1001 - Magdalena Del 
Mar 
Tabla 47: Agencias de Carga 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Evaluación 
La escala para la evaluación de agencias de carga es la siguiente: 





Tabla 48: Escala de ponderación 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
En la tabla 35, en la ponderación para la elección de la agencia de carga, se dio mayor peso al 
costo del flete, esto debido a que incide directamente en el precio de venta, pudiendo afectar las 
utilidades proyectadas. 
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Ponderación para la elección de proveedores 
Criterios de 
selección 
% AERONAUTICA CARAL DHL 
Costo de Flete 25% 3 0;75 2 0;5 2 0;5 
Tiempo de transito 15% 3 0;45 3 0;45 3 0;45 
Rutas 10% 3 0;3 3 0;3 3 0;3 
Servicio 20% 3 0;6 3 0;6 4 0;8 
Salidas 10% 2 0;2 3 0;3 3 0;3 
Infraestructura 20% 2 0;4 2 0;4 3 0;6 
TOTAL 100% 16 2;7 16 2;55 18 2;95 
Tabla 49: Ponderación de Agencias de Carga con criterios de selección 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
 
En el gráfico líneas arriba se han determinado criterios de selección para la elección del agente de 
carga, donde han optado por: costo de flete, tiempo de tránsito, rutas, servicio, salidas e 
infraestructura como los criterios más importantes para la elección del proveedor. 
 
4.2.1. Cadena de operadores de Comercio Exterior  
 
Para llevar a cabo el proceso de exportación de gorros de alpaca debemos considerar a los 
siguientes operadores de comercio exterior, quienes cumplirán determinados roles. 
 
Figura 68: Cadena de operadores de comercio exterior 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
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4.2.1.1. Preparación   
Tipo de carga  
Por la naturaleza de los gorros, el tipo de carga es general, debido a esto, no se requiere de 
condiciones o acondicionamientos especiales durante el almacenamiento de la carga ya sea en el 
depósito temporal, bodegas del avión o almacén del cliente. Para conservar las propiedades y 
características principales del producto es suficiente contar con ambientes que no estén expuestos 
directamente al sol, frescos y secos. 
En este punto mencionamos la importancia del envase elegido para la conservación y presentación 
del producto, del cual se hablará más adelante pues sus características lo convierten en el envase 
ideal para proteger al producto de daños que podría sufrir si absorbe humedad. 
Naturaleza de la carga  
La naturaleza de la carga es general pues los gorros se transportan en pequeñas cantidades. Por 
otra parte, se puede contabilizar el número de bultos o cajas que los contienen.  
La carga es unitarizada, la razón es porque cada una de las cajas, las cuales vendrían a ser carga 
suelta, será agrupada y acomodada individualmente en el camión.  
Envase  
Se utilizarán bolsas de polietileno biodegradables transparentes ya que su grado de brillo y 
transparencia permite que los gorros mantengan su frescura y buen aspecto, para lo cual se eligen 
las que cuentan con perforación que posibilita la respiración del producto, evitando que rezuma y 
opaque su empaque. 
Características del envase 
La bolsa biodegradable tiene las siguientes características: 
Medida de alto: 30 cm. 
Medida de ancho: 24 cm. 
Color: Transparente 
Indicaciones: Warning y biodegradable. 
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Figura 69: Bolsas biodegradables 
FUENTE: Corporación SSS 
 
Empaque  
Los gorros previamente envasados en bolsas, serán agrupados en cajas de cartón debidamente 




Figura 70: Caja de exportación 
Fuente: Ingeniería de Cajas y Cartones 
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Cada caja de cartón cuenta con las siguientes dimensiones: 
 
Dimensiones 
60 X 40 X 30 
centímetros 
 
Este empaque tiene como principales características las siguientes: 
- Es económico, pues no tiene un costo elevado. 
- Puede ser reciclado, siendo ecológico, se puede reutilizar para la creación de nuevos 
empaques y no contamina pues solo tarda algunos meses o pocos años en biodegradarse a 
diferencia del plástico, el cual es más dañino para el medio ambiente. 
- Es más fácil de moldear en caso se requiera un diseño de empaque más innovador. 
- Este empaque a nivel internacional es bien visto ya que puede transmitir preocupación por la 
conservación de la naturaleza y ser bien vistos ante los futuros clientes. 
Embalaje 
Las cajas serán aseguradas con zuncho plástico de 5/8" selladas con grapas metálicas de la misma 
medida, y luego forradas con papel strech film de 18" con el fin de prevenir cualquier golpe y 
posterior daño que pueda sufrir el producto afectando su calidad.  
 
Figura 71: Embalaje con zuncho 
Fuente: Sodimac 
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Estos símbolos son de utilidad para el correcto manipuleo de las cajas. Para el caso de los gorros, 




Figura 72: Pictograma proteger humedad 
Fuente: Siicex 
 
Este emblema indica que la mercancía es sensible a la humedad, por este motivo se recomienda el 
almacenamiento de la carga en ambientes secos. 
 
PROTEGER DE LUZ SOLAR 
 
Figura 73: Pictograma proteger de luz solar 
Fuente: Siicex 
 
De encontrarse las cajas expuestas a la luz solar, podría mermar la calidad de los gorros debido a 
que ocasionaría que el producto transpire y se pueda humedecer, es por ese motivo que se incluye 
este pictograma. 
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Figura 74: Marcado y rotulado en caja de exportación 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
 
El marcado de cada una de las cajas es un complemento del acondicionamiento y embalaje de la 
carga pues permite la identificación de cada empaque contribuyendo a que cada bulto llegue en 
óptimas condiciones hasta su entrega al cliente. 
 
A continuación, se detalla las marcas que contendrá cada empaque: 
- Peso Neto y Peso Bruto. 
- Número de bultos y tamaño de caja. 
- Pictogramas de manejo. 
- Dirección de destino. 
Para este marcado se utilizará letras negras en fondo blanco, marcas que estarán 
debidamente impresas en los 4 lados de la cada caja. 
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Para el rotulado de las cajas se considerará la siguiente información: 
- Shipper: 
 
     Figura 75: Logo de la empresa exportadora 
                  Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
- Vía de entrada al país de destino: Aeropuerto John F. Kennedy (JFK). 
- País de procedencia 
Peso Bruto y Neto  
PESO BRUTO TOTAL 
Descripción Unid. KG TOTAL (KG) 
Gorro 480 0.100 48.00 
Etiqueta 480 0.002 0.96 
Hangtag 480 0.003 1.44 
Bolsas 480 0.015 7.20 
Nro. de cajas de cartón 7 0.950 6.65 
Zuncho 30 0.010 0.30 
Grapas 14 0.005 0.07 
PESO BRUTO      64.62 
Tabla 50: Peso bruto total del primer embarque 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
PESO NETO TOTAL 
Descripción Unid. KG TOTAL (KG) 
Gorro 480 0.100 48.00 
Etiqueta 480 0.002 0.96 
Hangtag 480 0.003 1.44 
Bolsas 480 0.015 7.20 
PESO NETO     57.60 
Tabla 51: Peso neto total del primer embarque 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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Peso Volumen  
PESO VOLUMEN 
(30x60x40 / 6000) x 7 
84 
Tabla 52: Peso volumen del primer embarque 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
4.2.1.2. Unitarización   
En el caso de la empresa UNDREAMED EIRL, no maneja una gran cantidad de bultos, debido a eso 
su manipulación no es compleja y no requiere de paletización. Además, según lo coordinado con el 
cliente, esto no forma parte de sus requerimientos. 
 
A continuación, se detalla información de cada caja:  
Presentación envase primario 120 gr. aprox. 
Nro. de bolsas por caja 70 
Peso bruto por caja 9.2 kg. aprox. 
Nro. de cajas de cartón x embarque 7 
Dimensiones de cada caja 60 x 40 x 30 cm 
Tabla 53: Información de la caja 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
La presentación del gorro es en bolsa biodegradable de 30 x 24 cm la cual lleva el sello warning, en 
la que se pega un sticker indicando el código y color del artículo. El gorro trae consigo una etiqueta 
de tela que muestra la marca, composición y procedencia del mismo y por la contra cara los 
cuidados de la prenda. Incluye un hangtag de cartón que va prendido al gorro con un pequeño 
imperdible.  
Cada bolsa va en la caja de exportación de medidas 60 x 40 x 30 cm que tiene capacidad para 
contener como máximo 70 unidades. Cada caja es sellada con zuncho de plástico de 5/8", 
asegurada con grapas metálicas 5/8" y forrada con papel film. 
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4.2.1.3. Almacenamiento  
Previo a su vuelo, la carga debe ser ingresada vía depósito temporal, en este caso ingresará vía 
TALMA SERVICIOS AEROPORTUARIOS S.A. 
Este depósito temporal se encuentra ubicado en la siguiente dirección: Av. Elmer Faucett 2889, 
Lima Cargo City, Callao, Perú. 
La distancia que existe entre el local de UNDREAMED EIRL y este depósito temporal es de 
aproximadamente 4.3 Km, lo cual es beneficioso desde la perspectiva del ahorro en flete local 
pues las empresas de transporte usualmente establecen sus tarifas de acuerdo a las zonas y la 
distancia entre estas. Cada traslado se considera Lima – Callao.  
Asimismo, el corte para el ingreso de la carga es de 24 horas antes del vuelo; ante esto, es 
recomendable ingresar la carga considerando dicho tiempo antes de la hora del vuelo según la 
reserva que se tenga con la aerolínea.  
4.2.1.4. Transporte   
El medio de transporte utilizado para el traslado de la carga desde el país de origen hasta su 
destino será vía aérea. 
Se decidió por esta vía de transporte por ser la más rápida para la entrega del producto al cliente 
final. En un transporte marítimo se estaría considerando un tiempo de tránsito internacional 
aproximado de 20 días mientras que, por vía aérea, tan solo 7.5 horas aproximadamente. 
La ruta comercial al aeropuerto de Nueva York (JFK) será directa. Las salidas para esta ruta son tres 
veces por semana. 
El corte para ingreso de carga al depósito temporal es de 24 horas antes de la hora del vuelo. 
La agencia de carga encargada de brindar el servicio de flete aéreo será DHL mediante la aerolínea 
LATAM CARGO, pues a pesar de no brindar la tarifa más competitiva en transporte internacional 
brinda mayor seguridad por sus unidades de transporte local y geolocalización para el recojo de la 
mercancía desde el almacén de la empresa, experiencia en el rubro, por tanto, genera un mayor 
grado de confianza al contar con código propio de aduanas y carga en SUNAT. 
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Adicionalmente a esto, fueron quienes hicieron mayor seguimiento y mostraron mayor interés en 
cerrar su venta a diferencia de las otras agencias con quienes se cotizó el servicio. 
 
4.2.1.5. Tiempo de tránsito  
En las siguientes figuras se puede apreciar que la ruta marítima tiene un tiempo de travesía de 18 
días, mientras que la aérea solo toma 7.5 horas en promedio. Este es un gran ahorro de tiempo y 
su precio no es demasiado elevado haciendo una relación costo – beneficio. 
A esta demora en la ruta marítima, se suma que tienen que hacer 6 paradas antes de llegar al 
destino elegido lo cual pone en riesgo la seguridad de la carga. 
 
RUTA MARITIMA COMERCIAL 
 
Figura 76: Ruta marítima comercial 
Fuente: SIICEX 
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RUTA AEREA COMERCIAL 
 
Figura 77: Ruta aérea comercial 
Fuente: PROMPERÚ 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Los detalles del servicio son los siguientes: 
 
RUTA 
Aerolínea LATAM CARGO 
Ruta Directa  
Tiempo de tránsito 1 - 2 día 
Cut-off 24 horas antes del vuelo 
Tabla 54: Ruta de la aerolínea elegida 
Fuente: DHL 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
A continuación, se puede ver el correo donde detallan que las tarifas actuales han sido 
recientemente implementadas, beneficiando los despachos mayores a 70 kilos según el destino. 
Aun cuando el cálculo del peso volumen que ellos hacen es mayor, y por lo tanto el costo del flete, 
este no deja de ser competitivo debido a que estos brindan mayor seguridad ya que son más 
eficientes que las otras empresas de servicio logístico. 
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Figura 78: Correo con cotización DHL 
Fuente: DHL 
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4.2.1.6. Empresas que ofrecen servicio logístico 
Se cotizó con tres empresas que ofrecen servicio logístico para homologar al proveedor que 
trabajará con UNDREAMED EIRL. 




Figura 79: Cotización Aero Náutica 




                                                                                           Capítulo IV: PLAN DE EXPORTACIÓN 







Figura 80: Cotización Caral 
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COTIZACION 3:  
DHL  
 
Figura 81: Cotización DHL 
Fuente: DHL 
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4.2.1.7. Regla Incoterms®  
Según Alfonso Cabrera (2013), en su manual para usar las reglas incoterm con eficacia, la regla CPT 
estipula la entrega de la mercancía en origen, con la singularidad de que la empresa vendedora, 
pese a contratar y asumir el coste del transporte hasta el lugar de destino convenido, entrega y 
transmite los riesgos a la empresa compradora en origen, al poner la mercancía a disposición de la 
empresa porteadora por ella misma contratada. Esta dicotomía se relaciona con el ampliamente 
extendido uso del conocimiento de embarque (Bill of lading o BL) con función de título valor, razón 
por la que CPT es conveniente, sobre todo, en el transporte multimodal en contenedor con fase 
marítima, aunque también puede aplicarse a otros modos de transporte. 
El término de venta acordado con el cliente será CPT Aeropuerto JFK Norma Incoterm ® 2010. 
De las 11 normas incoterms existentes, la empresa decidió por CPT debido a que este es el más 
usado por el comprador, entre otros motivos detallados a continuación:  
- Permite al exportador llevar un mejor control de los costos del transporte internacional hasta 
entregar la carga en el punto convenido con el importador, lo cual puede verse reflejado en 
ahorros de costos logísticos, esto se explica porque se tiene la opción de valorar distintas tarifas 
de agentes de carga y rutas de transporte, lo cual se verá reflejado en mejores precios para los 
clientes y mejor margen para Undreamed EIRL.  
- Ser más eficientes respecto a la búsqueda de precios competitivos de fletes aéreos debido a 
que el poder de negociación está por el lado del exportador y no del lado del cliente. 
- Se puede decidir cuál es la ruta y tiempo de tránsito más conveniente de acuerdo a las 
necesidades del cliente, así como también elegir el itinerario que mejor se adecúe a las fechas 
de entrega pactadas. 
- No compromete al exportador tanto como en el caso de los Incoterm DDP o DAP pues el riesgo 
se transfiere al importador una vez entregada la mercancía al transportista encargado de 
realizar el traslado hasta el punto de entrega convenido en destino; es decir, si la carga sufriera 
algún daño o pérdida durante su travesía, es el importador quien está en la obligación de 
activar el seguro que hubiera contratado entendiéndose que el exportador no contrató póliza 
de seguro alguna. 
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- Como exportador, se puede imponer las condiciones requeridas durante el proceso logístico 
desde la salida de la carga del almacén de UNDREAMED a fin de salvaguardar la calidad y buena 
conservación del producto, esto repercutirá en las futuras ventas. En este punto y para lograr 
una excelencia operacional, como exportador se contratará los servicios de proveedores de 
confianza. 
- Contratar el seguro no es una obligación del exportador. Si bien cierto, no representa un gasto 
considerable, dentro de un periodo de tiempo determinado y con un número de embarques 
considerable sí representaría un gasto que puede impactar en los costos logísticos, más aún si 
el margen de ganancia es mínimo. 
Fuente: Las reglas incoterm 2010, Manual para usarlas con eficacia – Alfonso Cabrera Cánovas. 
(1era. Edición, 2013) Editorial: ICG Marge, SL  
Según la teoría, la condición de entrega CPT Aeropuerto JFK Norma Incoterm ® 2010 implica las 
siguientes obligaciones tanto para vendedor como para comprador: 
 
Figura 82: Cargos y obligaciones del incoterm 
Fuente: Inco Docs 
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UNDREAMED EIRL (Vendedor) 
- Contratar el transporte internacional encargado de entregar la carga en el punto convenido en 
destino. 
- Entrega la mercancía en la fecha o dentro del plazo establecido por el comprador, previo 
acuerdo entre ambas partes. 
- El exportador asume todos los costos logísticos en los que se haya incurrido hasta la entrega 
de la mercancía en destino en el punto convenido incluyendo el flete aéreo internacional y 
otros exigibles a la exportación. 
- Entregar la documentación comercial al importador y de ser el caso el documento probatorio 
de entrega de la mercancía al transportista. Adicionalmente debe gestionar cualquier 
documentación requerida por el cliente para la nacionalización de la carga en destino. 
- Realizar junto a la agencia de aduana todos los trámites correspondientes y exigibles por la 
administración aduanera a fin de cumplir con todos los requisitos para la salida de la carga del 
territorio nacional. 
 
FIGUE LLC (Comprador) 
- Asume todos los riesgos de la mercancía una vez que esta fue entregada por el vendedor al 
transportista. 
- Se responsabiliza por todos los costos incurridos una vez entregada la mercancía en el punto 
convenido en el lugar de destino, esto incluye gastos de descarga o manipuleo y pago de 
derechos o impuestos de corresponder durante el despacho de importación. 
- Es quien decide contratar o no un seguro (no es obligatorio). 
Conclusión: 
La decisión de la empresa por pactar una venta con condiciones de entrega CPT Aeropuerto JFK 
Norma Incoterm ® 2010 se dio principalmente por las siguientes razones: 
- El aeropuerto de Nueva York (JFK) es uno de los más comerciales en Estados Unidos, por lo 
que cuenta con itinerarios y salidas más frecuentes y directas, a diferencia de otros 
aeropuertos cercanos. 
- Implica menos riesgo para la empresa con respecto a la entrega de la carga hasta los 
almacenes del cliente en destino. 
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- La empresa puede optimizar costos logísticos en origen y así también el flete internacional ya 
que es responsable de negociar dichos costos. 
4.2.1.8. Determinación del precio de exportación   
Para determinar el precio de exportación, se elaboró una matriz de costos de exportación desde el 
cálculo del costo de la materia prima, avíos y suministros y mano de obra interviniente en la 
producción calculada a las unidades. Se adicionó la utilidad bruta esperada y los gastos locales 
para obtener el valor FCA y el flete aéreo para obtener el precio de venta CPT. 
Matriz de Costo del DFI  UNITARIO CANTIDAD TOTAL 
Costo producto terminado (envasado y etiquetado) 11.15 480 $5,353.54 
Costos logísticos 1.26375 480 $606.60 
Costo Total Producción + Exportación $5,960.14 
Utilidad 7.58 480 $3,639.84 
Valor de Venta     $9,600.0 
Tabla 55: Matriz de costos DFI 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
CONCEPTO  





 HORAS  UNITARIO TOTAL 
    DIRECTOS USD   USD 
COSTO TOTAL    Costo de producción 11.15 480 $5,353.54 
UTILIDAD    Utilidad 7.58   $3,639.84 




Transporte Interno                                
(Local hasta Depósito temporal) 
0.10 1 $50.00 
ALMACEN 
6 Aforo físico + Movilización 0.15 1 $70.00 
 NA Gastos de almacenamiento     NA 
AGENCIA DE 
ADUANAS 
NA Gastos Operativos 0.04 1 $20.00 
48 Comisión de Agencia de Aduanas 0.21 1 $100.00 
    FCA UNITARIO / TOTAL 19.24   $9,233.38 
 TRANSPORTE 
7.5 
Transporte internacional                         
(Flete + Fuel + UA) 
0.71 1 $341.60 
6 Emisión de Guía Aérea HAWB 0.05 1 $25.00 
TOTAL 71.5 CPT JFK UNITARIO / TOTAL 20.00   $9,600.0 
Tabla 56: Matriz de costos en el país exportador 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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El cliente con el que se logró concretar la venta fue la empresa Figue LLC por los motivos 
explicados a continuación: 
- Sugirió CPT Aeropuerto JFK Norma Incoterm ® 2010 y la empresa estuvo de acuerdo. 
- Respecto al pago, aceptó realizarlo previo al embarque de la carga. Una vez recibido el pago se 
procedió con la elaboración de los documentos y coordinación con la empresa de servicio 
logístico con el fin de llevar a cabo la exportación. 
- Esta empresa generó un mayor grado de confianza pues su Gerente Comercial conoce a la 
Gerente General de UNDREAMED EIRL debido a que esta tiene experiencia laboral en otras 
empresas del rubro textil. 
- Como el volumen de su pedido se ajusta al volumen que es capaz de abastecer la empresa, ese 
fue uno de los factores determinantes para la decisión de venderles. 
- Su gran interés por cerrar la negociación en el menor tiempo posible. 
- Tienen miras de expansión fuera de la ciudad de Nueva York. Aunque no por ello los 
consumidores dejan de adquirir sus productos, ya que pueden acceder a estos a través de la 
compra online que tiene despacho en todo el país. 
Los documentos asociados a la exportación se encuentran adjuntos a continuación: 
- Factura 
- Packing list 
- Certificado de origen 
- Instrucciones de embarque 
- Declaración aduanera de mercancías 
- House AWB 
- Guia de remisión 
- Ticket de ingreso 
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Figura 83: Factura de UNDREAMED EIRL 
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Figura 84: Packing list de UNDREAMED EIRL 






210 11TH AVENUE SUITE 403 - NEW YORK - USA
S M L STD
1 60x40x30 215160 PE-001-19 UDSKU-01 Woll knit hat Red/Natur 70 70 9;300
2 60x40x30 215160 PE-001-19 UDSKU-01 Woll knit hat Red/Natur 70 70 9;300
3 60x40x30 215160 PE-001-19 UDSKU-01 Woll knit hat Red/Natur 70 70 9;300
4 60x40x30 215160 PE-001-19 UDSKU-01 Woll knit hat Red/Natur 70 70 9;300
5 60x40x30 215160 PE-001-19 UDSKU-01 Woll knit hat Red/Natur 70 70 9;300
6 60x40x30 215160 PE-001-19 UDSKU-01 Woll knit hat Red/Natur 70 70 9;300





VENDOR N° / COUNTRY
PACKING LIST
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Certificado de origen 
 
Figura 85: Certificado de origen emitido por UNDREAMED EIRL 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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Instrucciones de embarque 
 
Figura 86: Instrucciones de embarque 
Fuente: DHL 
AWB: VALOR FOB DEL ENVÍO:















*R ecuerde que si su enví o  co nt iene baterí as, estas deben se declaradas y además se debe adjuntar 





Procedencia de la mercancía
- Factura destinatario y sunat - DD.JJ. De valor + Invoice - DD.JJ. De valor + Invoice - Factura destinatario o copia
o DD.JJ. De valor + Invoice - Póliza de seguro o - Póliza de seguro o carta simple de DD.JJ. + Invoice
- Guía de remisión sunat Carta de no seguro de no seguro - Instrucciones de embarque
- Inst. de Embarque - Instrucciones de embarque - Instrucciones de embarque - Original y copia simple de la 
- Otros que requiera el envío - Copia de DAM de importación DAM
- Guía de remisión destinatario
Excellence. Simply delivered.
DATOS DE LA CARGA
















DATOS DEL CONSIGNADOR / EXPORTADOR
UNDREAMED EIRL
20605525874
Calle Juan Fermel 2026, San Martin de Porres, Lima
lunes, 17 de febrero del 2020
9,233.4
CPT
INSTRUCCIONES DE EMBARQUE ENVÍO FORMAL
K0010
Firma, nombre y sello
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Declaración Aduanera de Mercancías (Régimen 41) 
 
Figura 87: DAM 41 
Fuente: DHL 
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House Air Waybill 
 
Figura 88: House AWB 
Fuente: DHL 
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Guía de remisión 
 
Figura 89: Guía de remisión UNDREAMED EIRL 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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Ticket de ingreso 
 
 





Dep. Autorizado de aduanas (    )
T. de Almacenamiento (    )
Deposito simple (    )
Deposito simple y distribución (    )
Terminal marítimo (    )
Exportaciones ( X )
TICKET DE PESAJE: ______________
Cliente : UNDREAMED EIRL Placa : 
Chofer : Presentación : 
Brevete- DNI : Nro Manifiesto : 
Concepto : Nro Contenedor: 
Cantidad : 7 CAJAS BL/HWB/Booking: 2020-720186
Observaciones : 
Guía de ingreso : 
PRIMER PESADA SEGUNDO PESADA PESO FINA
FECHA : 17/02/2020 FECHA : 17/02/2020 Peso Bruto : 
HORA : 9:30 am HORA : 11:45 am Tara del contenedor : 
PESO : 64.8 kg. PESO : 64.8 kg. Peso Neto : 
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4.2.1.10. Requisitos de acceso al mercado internacional   
 
Barreras Arancelarias 
Según información de SUNAT, para la salida de este producto no existen restricciones y 
prohibiciones que puedan aplicarse, por tanto, en origen no será mandatorio algún documento 
adicional para conseguir algún permiso o licencia de exportación. 
La sub partida nacional correspondiente a sombreros, demás tocados y sus partes es 
6505.00.90.00, está gravado con el 6% de Ad-valorem. Pero gracias al Tratado de Libre Comercio 
(TLC) Perú – Estados Unidos que se firmó en Washington D.C. el 12 de abril de 2006; y entró en 
vigencia el 1 febrero de 2009, el arancel base ha sido liberado al 100% y no existen barreras 
arancelarias entre ambos países para el ingreso de las prendas tejidas en alpaca producidas en 
Perú hacia el mercado de Estados Unidos. A partir de entonces se creó una gran ventaja para el 
sector textil de confecciones, así como otros sectores de la industria nacional del Perú, para poder 
ingresar a un mercado muy competitivo como el de Estados Unidos. 
En Estados Unidos los aranceles son aplicados sobre el valor CIF y se calculan sobre dicho valor o 
en su defecto sobre el precio realmente pagado o por pagar por parte del importador. (Ministerio 
de Comercio Exterior y Turismo, 2017) 
Barreras No Arancelarias 
De acuerdo a PROMPERÚ, existen certificaciones voluntarias, las cuales son requisitos exigidos por 
los compradores y que responden a exigencias fuera de las establecidas por las autoridades 
regulatorias. Entre ellas, se encuentran las certificaciones de calidad, medio ambiente, 
responsabilidad social, entre otras. 
Certificaciones 
Las certificaciones son recomendables más no obligatorias para el ingreso de productos a EE.UU.  
CTPAT (Customs – Trade Partnership Against Terrorism) es una iniciativa conjunta entre el 
gobierno americano y el sector privado cuyo objetivo es construir relaciones de cooperación que 
fortalezcan la seguridad de toda la cadena de suministro y la seguridad en las fronteras. CTPAT 
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reconoce que la Aduana puede proveer el mayor grado de seguridad a través de una cercana 
cooperación entre los propietarios de la cadena de suministro: importadores, transportistas, 
agentes de aduana, almacenes de depósito, y empresas de manufactura. 
BASC (Business Alliance for Secure Commerce o Alianza Empresarial para un Comercio Seguro), 
hasta hace poco Coalición Empresarial Anti Contrabando de Drogas, es una asociación sin fines de 
lucro que opera como un programa de cooperación voluntaria entre el sector empresarial, 
autoridades aduaneras, entidades gubernamentales y organismos internacionales, para fomentar 
prácticas seguras en la cadena de suministros del comercio internacional de mercancías. 
La certificación BASC, que está dirigida a las empresas dedicadas a actividades industriales, 
comerciales, y de servicio que participan en la cadena logística, la expide La Organización Mundial 
BASC (OMB), siendo la vigencia de dicha certificación de 1 año, contado a partir de la fecha de 
expedición. 
Un requisito voluntario es también inscribirse en La Comisión Federal de Comercio, que es una 
agencia federal que se encarga de proteger a los consumidores y promover la competencia. 
 
WRAP: El objetivo del programa de certificación WRAP es inspeccionar y certificar de manera 
independiente el cumplimiento de las normas globales de producción socialmente responsables – 
principios WRAP – y asegurar que la manufactura se lleve a cabo bajo condiciones legales, 
humanas y éticas. El programa pretende lograr estos objetivos mediante la certificación de 
fábricas que cumplan con las normas de producción WRAP, requisitos básicos universalmente 
reconocidos que abarcan prácticas laborales, condiciones de trabajo y el cumplimiento de las leyes 
ambientales y aduaneras. 
ISO: El objetivo perseguido por las normas ISO es asegurar que los productos y/o servicios 
alcanzan la calidad deseada. Para las organizaciones son instrumentos que permiten minimizar los 
costos ya que hacen posible la disminución de los errores y sobre todo favorecen el incremento de 
la productividad. Los estándares internacionales ISO son clave para acceder a mercados nacionales 
e internacionales y de este modo, estandarizar el comercio en todos los países favoreciendo a los 
propios organismos públicos. 
En Estados Unidos se monitorean permanentemente las importaciones a través de entidades 
relacionadas al acceso y comercio de los productos textiles y de confecciones en territorio 
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estadounidense. Valiéndose de requisitos técnicos, defienden al consumidor y velan por el 
comercio leal en su mercado cuando se sienten amenazados por prácticas comerciales desleales. 
 
Instituciones que regulan este requisito en el país destino: 
 - CITA (Committee for the Implementation of Textile Agreements) 
El Comité para la Implementación de Acuerdos Textiles está formado por un grupo 
interinstitucional que se encarga de todo aquello que afecte las políticas de comercio 
de los productos textiles y prendas de vestir. Asimismo, negocia, administra y supervisa las 
disposiciones de los acuerdos de libre comercio y usa las herramientas de la OMC (medidas 
antidumping y salvaguardia) para evitar la competencia desleal. 
- OTEXA (Office of Textiles and Apparel) La Oficina para Textiles y Prendas de Vestir 
(Departamento de Comercio) proporciona soporte al CITA, por lo que supervisa todos los acuerdos 
económicos y elabora informes estadísticos sobre los cuales el CITA toma decisiones previsoras. En 
su página web se puede encontrar el movimiento comercial en peso, valor, unidades del producto 
textil o confección de interés y se encuentran las últimas regulaciones que atañen específicamente 
al sector. 
- FTC (Federal Trade Commission) La Comisión Federal de Comercio es la agencia federal que tiene 
jurisdicción en la protección del consumidor y en la competencia en amplios sectores de la 
economía; para ello, desarrolla políticas e investiga diferentes herramientas para llevar a cabo su 
labor. 
Institución que regula este requisito en el país de origen: 
- MINCETUR  - Ministerio de Comercio Exterior y Turismo. 
Restricciones sobre salubridad e inocuidad 
Las características y composición de las prendas deben cumplir con el principio de salubridad, es 
decir no ser perjudiciales para la salud y garantizar la inocuidad química como microbiológica en 
los mismos. Algunos químicos como los phtalatos, formaldehído, arilaminas, no controlados 
pueden poner en riesgo la salud de las personas, del mismo modo metales pesados como el 
plomo; generar envenenamiento, o dependiendo del tipo de microorganismos que contengan, 
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como hongos, mesófilas, otros, podrían causar ciertas enfermedades o alteraciones en la piel. Se 
han establecido restricciones para prendas de niños, más no para prendas de adultos. 
 
Marcado y etiquetado 
Toda prenda debe tener una o varias etiquetas las cuales deben estar en idioma inglés legible, 
pero se puede usar otros idiomas a la vez, debe estar cosida en una parte fácilmente accesible, 
debe además contener la siguiente información: 
 
- País de Origen: Debe decir “Made in Peru" 
- Contenido de Fibra: Debe indicar de qué tipo de fibra está compuesta la prenda, debe usar el 
nombre genérico de las fibras, tiene una tolerancia de 3 Puntos porcentuales, según la 16 CFR 
303. 
- Nombre del Importador o productor de USA, o su Número de Registro (RN) 
- Trazabilidad: (Tracking) solo para niños es un numero o código que le da trazabilidad a las 
prendas por ejemplo el número de lote de fabricación. 
- Instrucciones de cuidado: Son las indicaciones de lavado, secado, planchado, blanqueado y 
advertencias está regulado por la 16 CFR 423. 
 
Requisitos de la Prenda y Uso de Normas Técnicas de Ensayos 
En general, los textiles y prendas están sujetos a cumplir requisitos de marcado o etiquetado que 
pueden variar de acuerdo al país destino, pudiendo a su vez estar sujetos a otros requisitos como 
la presentación de documentos que demuestren el cumplimiento o la conformidad con las 
normas, así como también establecer normas técnicas de ensayo, describiendo los métodos a 
utilizar, así como los valores recomendados a seguir por método. 
La CPSC determina los métodos de ensayo que se deben usar para aquellos ensayos obligatorios, 
estos ensayos deben ser realizados por un laboratorio de tercera parte, estos son: 
Test de Inflamabilidad: Método 16 CFR 1610 - Para prendas en general. 
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Envases y material de empaque para la venta al por menor 
Los envases y material de empaque son un medio para proteger la mercancía, manteniéndola 
inmóvil y a la vez proporcionándole amortiguamiento durante su movilización y manipulación. El 
envase y material de empaque (envase secundario), no solo son recipientes en contacto con el 
producto para proteger y conservarlo sino también son aprovechados para estimular la decisión 
de compra de un consumidor, por medio de una adecuada presentación, comunicando o 
informando sus beneficios, advertencias y conveniencia con respecto a otros. 
El exportador dispondrá del envase y material de empaque en que la prenda se presente para la 
venta al por menor; por ello, si están clasificados como parte de la prenda, podrán ser originarios 
de Perú, EE.UU. o terceros países (Reglas de Origen y Procedimientos de Origen [TLC Perú - 
EE.UU.], Capitulo 4, Sección A, Artículo 4.10). 
Las bolsas de plástico deben llevar la siguente Advertencia: "Warning: To avoid danger of 
suffocation, keep this plastic bag away from babies and children. Do not use this 
bag in cribs, beds, carriages, or playpens. This bag is not a toy.” (US Consumer Product Safety 
Commission). 
 
Contenedores y Materiales de Embalaje para Embarque 
Los contenedores y los materiales de embalaje en que un producto se empaca o acondiciona 
exclusivamente para su transporte, obedece a condiciones negociadas entre exportador e 
importador, pero también obedece a disposiciones internacionales que adopte el país destino 
como es el caso del embalaje compuesto por piezas de madera, cubierto por la Norma 
Internacional para Medidas Fitosanitarias N° 15 que regula el embalaje de madera utilizado en el 
comercio internacional, el cual para efectos de su cumplimiento debe ser tratado térmicamente o 
fumigado con bromuro de metilo e identificado con una marca reconocida por la autoridad 
fitosanitaria competente del país de origen, que en el caso de Perú es SENASA y que al 
incumplimiento de la norma provocaría la reexportación de los productos. 
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4.2.1.11. Medio de pago  
 
La forma de pago será antes del embarque, por lo tanto, en las condiciones se establecerá un pago 
anticipado. El método de pago será a través de transferencia Swift. Esta deberá ser verificada en la 
cuenta bancaría de la empresa antes de iniciar el proceso de exportación. 
Para los gastos por las transferencias se acordó que tanto el emisor como el beneficiario 
compartan los gastos, esto se realiza mediante la opción SHA que es una de las más justas ya que 




Figura 91: Swift bancario 
Fuente: Banco BBVA 
Estimado(s) Señor(es): UNDREAMED E.I.R.L.









Banco Pagador: BBVA PERU
Detalle: INVOICE F001-1




Comisión de Transferencia: 20.00
Comisión por envío de SWIFT: 0.00
Gastos SHA: 20.00
Importe Total Cargado: USD 9,560.00
Cuenta de Cargo: 0011-0163-0100009355
Atentamente
Servicio de Alertas y Avisos BBVA
Banco BBVA Perú
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4.2.1.12. Contratos:  
     Invoice proforma  
 
Figura 92: Proforma 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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Contrato de compra venta internacional 
 
 
Figura 93: Contrato de compra venta internacional entre Undreamed y el cliente 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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5. CAPÍTULO CINCO – PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
 
UNDREAMED EIRL es una empresa dedicada a la producción y comercialización de gorros estilo 
chullo, elaborado en base a fibra de baby alpaca, considerada una de las más lujosas y finas del 
mundo; entre sus propiedades más resaltantes se encuentran la capacidad térmica, suavidad y 
resistencia de la fibra. 
Esta empresa tiene como capital inicial 7 mil soles, sin embargo, requiere de un préstamo de 23 
mil soles, para lo cual la entidad bancaria solicita un aval. Dicho crédito empresarial será destinado 
a cubrir costos de adquisición de activos fijos, así como también para capital de trabajo. Todos los 
flujos están expresados en moneda extranjera, ya que el principal ingreso de dinero es por la venta 
realizada en dólares americanos, sin embargo, el préstamo es solicitado en moneda nacional. 
El producto es atractivo y su precio de venta es acorde al mercado, los márgenes diferenciales son 
altos y gracias a ello somos capaces de generar el Cash Flow necesario para el retorno de la 
inversión en un plazo breve. Gracias al crecimiento de la demanda del cliente podremos mantener 
estos márgenes a favor de la empresa. 
Para llevar un mejor control de los pagos, estos serán realizados mediante transferencias 
bancarias todos los viernes de 9:00 a 11 am en la semana que corresponda. La recepción de las 
mercaderías será en la oficina ubicada en el distrito de San Martin de Porres al inicio de cada mes 
ya que ésta va a ser transformada en el mismo mes de su compra, esto se dará a partir del cuarto 
mes ya que los tres primeros meses la empresa estará un poco ajustada de efectivo y durante este 
tiempo deberá esperar al ingreso por ventas para con ello poder pagar sus obligaciones.  
UNDREAMED EIRL no otorgará créditos. El pago realizado por el cliente será mediante 
transferencia Swift previo a cada embarque, luego de esto se prepararán los accesorios para su 
respectivo embarque, dichas operaciones se darán en el mismo mes, por lo que solamente será 
necesario financiar las operaciones de los primeros meses, ya que con el ingreso por ventas se irá 
cubriendo los costos y gastos generados. 
La fecha de entrega de los productos terminados por parte de la ONG encargada de brindar el 
servicio de tejido será el lunes de la tercera semana de cada mes, ya que los envíos se realizarán 
entre la tercera y cuarta semana. La organización con la que trabajamos cuenta con la capacidad y 
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los estándares de calidad exigidos por el mercado americano y la empresa, adicionalmente 
contará con personal capacitado para verificar la calidad deseada en cada gorro, por lo que la 
persona contratada realizará una revisión al 100% de los productos, de encontrarse fallas, estas 
serán subsanadas por las tejedoras por lo que no tendremos acumulación de “productos no 
conformes”, ya que toda la producción debe estar en perfectas condiciones para ser aprobadas 
por la controladora. De encontrarse una cantidad de fallas superior al 20% se requerirá de un 
control de calidad adicional el cual correrá por cuenta de la ONG contratada.   
Es una empresa Individual de Responsabilidad Limitada y se ha establecido que el préstamo, junto 
con el capital inicial brindado por la única socia actual cubra los egresos del primer mes, y a su vez 
deje un saldo para adquirir la materia prima requerida para el primer embarque. 
La financiación necesaria se prevé de forma externa a la Caja Huancayo y mediante un préstamo a 
mediano plazo en moneda nacional, ya que el grueso de los gastos será ejecutado en dicha 
moneda. Dadas las perspectivas y los márgenes previstos dicha financiación se considera 
suficiente y perfectamente asumible para la empresa y manteniendo los ratios de solvencia y de 
capacidad de devolución excelentes.  
 
5.1. Tipo de Cambio 
Para determinar el tipo de cambio utilizado, se ha realizado una revisión de información 
económica más reciente, donde resalta el reporte del Banco Central de Reserva del Perú del mes 
de setiembre del 2019 acerca de la inflación y proyecciones macroeconómicas 2019-2020. En él se 
habla de la apreciación de la unidad monetaria legal en el Perú registrando un 0.5 % acumulado de 
enero a septiembre del presente, incluso cuando entre junio y setiembre éste se depreció 1.7 %, 
pasando de S/3.295 a S/3.352 por dólar.  
“La volatilidad en los mercados financieros internacionales y la incertidumbre política local 
presionaron al alza en el tipo de cambio en el segundo trimestre del 2019 donde el BCRP 
tuvo que intervenir en agosto (…) Las expectativas de inflación calculadas en base a 
encuestas a empresas financieras y no financieras y a analistas económicos revelan tasas 
esperadas entre 2.2% y 2.4% para 2019 y entre 2.3% y 2.5% para 2020, manteniéndose 
alrededor del centro del rango meta. Se espera que estas expectativas vayan 
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disminuyendo en la medida que la inflación permanezca alrededor de 2 por ciento”. 
(Banco Central de Reserva del Perú, 2019). 
Como se sabe, existe una correspondencia inversa entre las variables: inflación y tipo de cambio. 
Esto quiere decir que un aumento en la inflación terminaría depreciando la moneda, ya que un 
aumento en los precios locales debe llevar a un aumento en el tipo de cambio para mantener los 
precios reales relativamente alineados con los globales. Por el otro lado, una depreciación de la 
moneda por factores externos puede causar inflación. 
 
Gráfico 12: Tipo de cambio e intervención cambiaria del BCRP 
Fuente: BCRP 
 
Otro determinante de la inflación es su componente importado, el mismo que combina el efecto 
de precios internacionales de productos que importamos, con el efecto de la variación del tipo de 
cambio. Se proyecta que los precios promedio de importación se reduzcan en 1.1 % en 2019, 
principalmente por menores precios de commodities; y se incrementen en 0.9 % en 2020. Por su 
parte, las encuestas de tipo de cambio esperado muestran niveles entre S/ 3.35 y S/. 3.40 para el 
cierre de 2019 y 2020. 
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Figura 94: Encuesta de expectativas de tipo de cambio 
Fuente: BCRP 
 
Promedio de expectativas de tipo de cambio según reportes de inflación de marzo, junio y 
setiembre del 2019 
ENCUESTAS T.C. 2019 2020 
Sistema financiero 3.34 3.343 
Análisis económicos 3.36 3.376 
Empresas no financieras 3.35 3.376 
Promedio 3.35 3.365 
 
Tabla 57: Promedio de expectativas de tipo de cambio según reportes de inflación  2019 
Fuente: BCRP 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
Por otro lado, se obtuvo del Centro Nacional de Planeamiento Estratégico (CEPLAN) las 
Proyecciones Macroeconómicas al 2030, este organismo técnico especializado define escenarios 
estratégicos futuros con base en estudios prospectivos y del análisis integral de la realidad y del 
entorno internacional. Este estudio utiliza el modelo de programación financiera para evaluar el 
desempeño de las principales variables macroeconómicas, proyectando su comportamiento al 
mediano y largo plazo, considerando como horizonte temporal el año 2030. 
En él se plantean y analizan tres escenarios, bajo distintos supuestos:  
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a) escenario base, el cual considera que las condiciones de la economía mundial y nacional se 
mantienen o no sufren cambios bruscos; se asume un panorama internacional que no 
mejorará, al menos en el corto plazo, dada la probable desaceleración del crecimiento 
mundial, el debilitamiento de los mercados financieros y las tensiones comerciales 
 
b) escenario asociado a un choque negativo, el cual asume para los próximos meses un 
recrudecimiento del conflicto comercial entre Estados Unidos y China por lo que el 
crecimiento económico se ve afectado; esto debido a que ambos países se posicionan como 
las más grandes economías de la actualidad, con fuertes vínculos comerciales con el resto del 
mundo. Ante la posibilidad de mayor recrudecimiento de las tensiones comerciales es que el 
BCE, que había decidido a principios de este año retirar sus medidas de estímulo monetario, 
este 5 de marzo revirtió por unanimidad esta medida, señalando el riesgo creciente de una 
recesión. 
 
c) un escenario asociado a la efectiva implementación de la Política Nacional de Competitividad 
y Productividad, reflejado en un mayor impulso de la inversión pública y privada. Bajo este 
panorama favorable, donde la consolidación fiscal no limite el mayor gasto en infraestructura 
dado que se deberían propiciar mayores ingresos fiscales, el PBI peruano alcanzaría un 
crecimiento de 0,5 puntos porcentuales en promedio durante todo el horizonte de 
proyección; convergiendo en 5,5% al 2030. Por su parte, la balanza en cuenta corriente se 
presentaría deficitaria en todo el periodo ante los mayores gastos de capital. (CEPLAN, 2019) 
      Tipo de cambio promedio (soles por US dólar)  
ESCENARIO 2020 2021 2022 2023 2024 
Base 3.31 3.36 3.39 3.40 3.40 
Conflicto comercial 3.31 3.35 3.37 3.37 3.35 
Política nacional 
efectiva 
3.31 3.36 3.39 3.40 3.40 
Promedio 3.31 3.356 3.383 3.39 3.383 
           Tabla 58: Tipo de cambio promedio analizado bajo 3 escenarios  
           Fuente:   Proyecciones Macroeconómicas al 2030 del CEPLAN 
           Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
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Para efectos de cálculo en el presente trabajo, se utilizará el tipo de cambio 3.31 para la 
proyección de los cinco años, esto debido a que el planteamiento del Centro Nacional de 
Planeamiento Estratégico analiza más variables en diversos escenarios además de presentarse en 
una escala anual, comparado con la información del BCRP que se basa en encuestas analizando 
solamente 3 meses del año. Con esta decisión, la empresa logrará tener a favor que el tipo de 
cambio pueda subir a más de 3.31, principalmente en los años 2021 en adelante, para con ello 
disponer de más efectivo para hacer las compras en moneda nacional, ya que en ningún escenario 
durante todo el periodo el tipo de cambio de soles por dólares americanos es menor. 
5.2. Políticas de la empresa 
a. POLÍTICAS DE COBRANZA  
Las cobranzas se realizarán previas al envío de las mercancías, esto quiere decir que el cliente 
deberá realizar el depósito vía transferencia Swift, y luego de verificar esto, la empresa iniciará 
con el procedimiento regular de despacho. 
b. POLÍTICAS DE PAGO A PROVEEDORES  
El pago a proveedores se realizará al contado vía depósito bancario o cheque, los viernes de cada 
semana, de manera que será más ordenado y se llevará un mejor control de las compras.  
Las compras de materia prima y etiquetas se realizarán los primeros días de cada mes ya que 
necesitamos de esos artículos para poder producir, por el contrario, los envases y embalajes se 
comprarán entre la segunda y tercera semana, días antes de que los accesorios lleguen al local 
ubicado en Calle Juan Fermel, lo que permitirá preparar los materiales para despacho. 
c. POLÍTICAS DE PAGO A TRABAJADORES  
El pago a trabajadores será en forma mensual. Tanto el personal de planilla, como los 
colaboradores por locación de servicios. En el caso de la auditora, su pago incluye los pasajes 
Lima - Huancavelica, Huancavelica - Lima y viáticos requeridos para ir y volver en las 3 fechas que 
debe hacer su revisión en el taller de artesanas administrado por la Asociación Benéfica Prisma; y 
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tal como indica el contrato ubicado en el punto 4.2.1.12. de requerirse controles adicionales, 
estos serán por cuenta de Prisma. 
d. PAGO IMPUESTO A LA RENTA  
El pago a cuenta del impuesto a la renta será mensual por el 1% correspondiente al Régimen 
MYPE Tributario. Al finalizar el año se hará el cálculo que corresponde y se pagará el saldo 
aplicando el 10% hasta el tope de las 15 UIT´s y 29.5% al adicional. 
e. POLÍTICA DE STOCK  
La empresa manejará una política de stocks mínimos, es decir compraremos las cantidades 
mínimas necesarias para la producción mensualmente. Esto se fundamente en dos motivos: 
- Vamos a contar con un almacén transitorio, al que llegarán los materiales e inmediatamente 
se repartirán al taller las cantidades para realizar la producción. Solamente se quedarán los 
sobrantes que serán almacenados y se les dará salida al siguiente mes. 
- Mantener un stock implica un gasto por lo que esto sería otro motivo importante por el que 
vamos a hacer las compras mes a mes.  
 
5.3. Presupuesto de gastos administrativos de todos los periodos  
 
 
Tabla 59: Presupuesto de gastos administrativos   
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
Depreciación 1;254$          1;019$          481$              67$                -$              
Útiles de escritorio 307$              307$              307$              307$              307$              
Materiales de limpieza 154$              154$              154$              154$              154$              
Luz 614$              614$              614$              614$              614$              
Agua 154$              154$              154$              154$              154$              
Teléfono e Internet 737$              737$              737$              737$              737$              
Mantenimiento en general 580$              580$              580$              580$              580$              
Alquiler de local 4;350$          4;350$          4;350$          4;350$          4;350$          
Servicio de contabilidad externa 845$              922$              1;813$          1;813$          1;813$          
Otros gastos de gestión 246$              246$              246$              246$              246$              
Amort. Intangible 46$                46$                46$                46$                46$                
Otros 307$              307$              307$              307$              307$              
Total 9;594$          9;436$          9;789$          9;375$          9;308$          
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5.4. Presupuesto de gastos de venta de todos los periodos  
 
 
Tabla 60: Presupuesto de gastos de venta 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
5.5. Presupuesto de costos de exportación de todos los periodos  
 
 
Tabla 61: Presupuesto de costos de exportación 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
Folletería 45$             45$                45$                45$                45$                
Publicidad en redes sociales 1,200$       1,200$          3,000$          4,200$          6,000$          
Elaboración y mantenimiento 
de página web
-$            1,283$          958$              958$              958$              
Tarjetas de Presentación 60$             60$                60$                60$                60$                
Participación en ferias -$            -$              924$              924$              924$              
Guía de remisión fisicas 15$             15$                15$                15$                15$                
Libros Contables 26$             26$                26$                26$                26$                
Legalización de Libros 30$             30$                30$                30$                30$                
Muestras para distribución 529$           529$              529$              529$              529$              
Otras publicidades 181$           181$              181$              181$              181$              
TOTAL 2,087$       3,370$          5,769$          6,969$          8,769$          
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Gastos Locales
Comisión Agencia de Aduanas  $          1;129  $          1;414  $          1;626  $          1;872  $          2;154 
Gastos Operativos  $              226  $              283  $              325  $              374  $              431 
Recojo y entrega en aeropuerto  $              565  $              707  $              813  $              936  $          1;077 
Aforo y movilizacion de la carga  $              790  $              990  $          1;138  $          1;310  $          1;508 
Flete Aéreo
Flete Aéreo + fuel  $          3;789  $          4;745  $          5;458  $          6;283  $          7;228 
UA  $                68  $                85  $                98  $              112  $              129 
AWB  $              282  $              353  $              407  $              468  $              538 
TOTAL GASTOS DE EXPORTACIÓN  $          6;850  $          8;576  $          9;865  $        11;356  $        13;065 
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5.6. Presupuesto de planilla de personal de acuerdo a las normas establecidas 
 
Recordemos que la producción la realizamos a través de servicios tercerizados y nuestra planilla 
está compuesta por una persona que destina el 60% de su tiempo a realizar labores 
administrativas y el 40% restante a la parte productiva. Este trabajador se encuentra en régimen 
laboral Mype.  
 
Tabla 62: Porcentajes de centro de costos de planilla 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
 
Tabla 63: Planilla de personal 




 - PERSONAL % 13.04%
Administración 60% 634$                       83$                          19$                          102$                       532$                       
Producción 40% 423$                       55$                          13$                          68$                          355$                       
TOTAL  PLANILLA 100% 1,057$                    138$                       32$                          170$                       887$                       
PLANILLA Remuneración 
Mensual
RETENCIONES AL TRABAJADOR MENSUAL
NETO A PAGAR 
AL TRABAJADOR 
MENSUAL





Monto a pagar 
en S/.
Fechas # Veces al año TOTAL
Sueldo bruto  $                   1,057 Mensual 12 12,689$                 
Es Salud - 9% 95$                          Mensual 12 1,142$                    
Vacaciones - 50% 529$                       Anual 1 529$                       
Gratificaciones - 50% 529$                       Jul y Dic. 2 1,057$                    
Bonificacion especial - 9% 48$                          Jul y Dic. 2 95$                          
CTS - 50% 286$                       Mayo y Nov. 2 573$                       
PROMEDIO MENSUAL 1,340$                    
PLANILLA INCLUYENDO COSTOS LABORALES SEGÚN LEY MYPE
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5.7. Presupuesto de Inversión 
 
Anticipándose a las operaciones que se pretenden llevar a cabo, se elabora el presente 
presupuesto de inversión que consta del costo de todos los activos tangibles adquiridos para la 
puesta en marcha de la empresa, así como el costo intangible de constitución de la empresa, 
sumado a ello están los gastos de administración, de ventas y compras de materia prima que se 
generarán durante los dos primeros meses, por ello se realizará una inversión inicial de S/7,000 
soles ($ 2,115 dólares americanos al tipo de cambio), pero este monto es insuficiente, por lo que 
se requiere solicitar un préstamo bancario por S/23,000 soles ($6,949 dólares americanos al tipo 
de cambio) con ello se alcanzará el monto suficiente para financiar los gastos mencionados para 
los dos primeros meses, ya que con el ingreso de dinero de la primera compra en el mes 2, se 
cubrirán los gastos adicionales a la compra de materia prima para preparar el primer despacho de 
las prendas dentro del mismo mes, así como quedará en el flujo de efectivo el saldo suficiente 
para las compras de materia prima para el mes 3 antes que ingrese el dinero por la venta. De esta 
forma será manejado hasta el quinto mes, fecha en la que ya se contará con caja para cubrir todos 
los egresos antes del ingreso por la exportación. 
  ENERO FEBRERO TOTAL % 
CAPITAL DE TRABAJO         
CAJA Y BANCOS         
SUELDO ADM  $              887     $                  887    
GASTO DE ADM.  $          1,618     $              1,618    
GASTO DE VENTAS  $              291     $                  291    
INVENTARIO       
COMPRA MP  $                 -     $          2,536   $              2,536    
TOTAL CAPITAL  $          2,796   $          2,536   $              5,332  60% 
      
ACTIVOS TANGIBLES  $          3,329     $              3,329  37% 
      
ACTIVOS INTANGIBLE  $              232     $                  232  3% 
       
TOTAL  $          6,357   $          2,536   $              8,893  100% 
Tabla 64: Presupuesto de inversión 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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Para determinar el capital de trabajo para la inversión inicial, se evaluaron las operaciones que 
debe incurrir la empresa con ayuda del contador de la misma. Considerando que cada empresa 
tiene diferentes necesidades, las nuestras comprenden caja y bancos que representa las salidas de 
administración y ventas que se deben ejecutar en el primer mes, luego tenemos los movimientos 
de inventarios que son las compras de materia prima que necesitamos para el arranque de la 
producción en el mes 2, lo cual en conjunto asciende a $ 5332.00 dólares.   
No se considera inventario para el mes uno, puesto que recién en el mes dos se empieza a 
producir, asimismo nos ayuda mucho que no tenemos cuentas por pagar, más bien de acuerdo a 
las políticas crediticias de la empresa el ingreso de dinero por ventas es anticipado al envío, con lo 
que nuestro flujo de caja será positivo y no será necesario financiar varios meses, si no únicamente 
el arranque.  
 
5.7.1. Activos tangibles 
 
Los activos tangibles son todo lo que compraremos para el funcionamiento de la empresa. Se ha 
calculado el tiempo de uso estimado para cada bien y de acuerdo a eso sea depreciado en dicho 
tiempo, de modo que debe ser renovado cuando su ciclo útil haya concluido. Para ello se debemos 
solicitar anticipadamente una autorización de la SUNAT que se ubica en el artículo 22° del 
Reglamento de la Ley del Impuesto a la Renta. 
 












Escritorios 2 77 153 28 181 48 
Sillas giratorias 2 59 117 21 138 24 
Estante de metal 2 58 115 21 136 36 
Balanza cap. 60 
kilos 




1 82 82 15 97 24 
Estante 
organizador 
1 51 51 9 60 48 
Mesa de madera 1 64 64 12 76 48 
Sillas 2 20 41 7 48 24 
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Computadoras 2 563 1,126 203 1,329 36 
Tablet 1 128 128 23 151 18 
Impresora de 
etiquetas 
1 230 230 41 272 24 






1 33 33 6 39 24 
Equipo Celular 1 1 207 207 37 244 18 
Equipo Celular 2 1 89 89 16 105 18 
COSTO TOTAL DE INVERSIÓN TANGIBLE 
 
$ 2,821 $   508 $    3,329 
 
Tabla 65: Activos tangibles 
Fuente: Comercios que cotizaron los activos descritos 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
 
5.7.2. Activos intangibles 
 
        S/. UDS 
Gastos pre operativos       
$                   91  Gastos de búsqueda de información del mercado y el producto   S/. 300 
Gastos Registrales SUNARP       
Búsqueda de denominación     S/. 5  $                     2  
Reserva de denominación       S/. 20  $                     6  
Derechos Notariales y Registrales       
Elaboración de minuta de constitución mediante PRODUCE     S/. 116  $                   35  
Registro de Abono de capital  mediante PRODUCE     S/. 0  $                      -    
Elaboración de Escritura pública e inscripción en Reg. Públicos 
mediante la Notaría 
S/. 120  $                   36  
Copia literal para inscripción al RUC para Persona Jurídica     S/. 15  $                     5  
Certificado de vigencia de poder para persona jurídica para 
tramite de Licencia 
  S/. 25  $                     8  
SUNAT         
 
Obtención del RUC y Autorización para impresión de 
comprobantes de pago 
  S/. 0  $                      -    
Licencia de Funcionamiento       
 $                      -    Trámites en la municipalidad donde se va a ubicar el negocio 
(SMP) 
    
El local tiene hasta 100m2   
 
66.5 S/. 67  $                   20  
Inspección Técnica de Defensa Civil       
Inspección técnica de seguridad en edificaciones para 
establecimientos objeto de inspección de riesgo bajo 
100.2 S/. 100  $                   30  
COSTO TOTAL DE INVERSIÓN INTANGIBLE     S/. 768  $                 232  
Tabla 66: Activos intangibles 
Fuente: Comercios que cotizaron los activos descritos 
Elaborado por: UNDREAMED EIRL 
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Son todos los gastos pre-operativos y de constitución de empresa, mismos que solo son aplicados 
una sola vez, por ello solo se muestran en el mes de Enero del primer año, ya que este mes será 
utilizado para la implementación del local y será el primer desembolso oficial a realizar; oficial 
porque los gastos pre-operativos, registrales y de constitución se realizan efectivamente cuando la 
empresa aún no es persona jurídica, puesto que esos son los gastos previos a formar la empresa, 
para efectos de considerarlo en el flujo han sido tomados para el mes uno. 
 
5.7.3. Capital de Trabajo 
 
Comprende caja y bancos que incluye los activos tangibles, activos intangibles, gastos 
administrativos y gastos de ventas para el mes uno de operaciones y por otro lado está el costo 
por inventario que necesitamos para el arranque en el mes 2. 
 
5.8. Estructura de Inversión y Financiamiento 
5.8.1. Estructura de la inversión y su proyección 
 
 ESTRUCTURA DE LA INVERSIÓN  






Inversión propia 23.3%  $            2,115  S/ 7,000 
Préstamo 76.7%  $            6,949  S/ 23,000 
TOTAL 100.0%  $            9,063  S/ 30,000 
              Tabla 67: Estructura de la inversión  
                   Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Para la inversión, la representante legal de la empresa aportará S/ 7,000 soles que representan el 
23.3% del monto total requerido, y el 76.7% restante será por parte de la institución financiera, 
quien desembolsará un préstamo por S/ 23,000 soles, mismos que tendrán una tasa efectiva anual 
de 42.58% expresada a 360 días y serán cancelados en un plazo de 24 meses, iniciando con el 
desembolso en el mes uno del primer año, y concluyendo el mes uno del tercer año.
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5.8.2. Presupuesto de Costos 
 
El costo de producción está formado por la suma de materia prima, envases, embalajes, mano de obra directa y costos indirectos de 
fabricación que consideran el pago a la jefa de producción y logística tal como se indicó en el punto 3.2.3.1. Este último representa 
aproximadamente el 11% del costo primo. Por otro lado, es importante resaltar que el costo primo del producto incluye un aumento de 2.5% 




ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 
AÑO 1             -         5,491  
     
5,491  
     
5,227  
     
5,227  
     
5,227  
     
5,911  
     5,227       5,227       5,491       5,491       6,214  
     
60,226  
AÑO 2 
     
6,431  
     6,431  
     
6,431  
     
6,119  
     
6,119  
     
6,119  
     
6,931  
     6,119       6,119       6,431       6,431       7,288  
     
76,967  
AÑO 3 
     
7,536  
     7,536  
     
7,536  
     
7,169  
     
7,169  
     
7,169  
     
8,124  
     7,169       7,169       7,536       7,536       8,544  
     
90,190  
AÑO 4 
     
8,840  
     8,840  
     
8,840  
     
8,407  
     
8,407  
     
8,407  
     
9,533  






  10,368  
  
10,368  
     
9,857  
     
9,857  




     9,857       9,857    10,368    10,368    11,769  
  
124,079  
Tabla 68: Presupuesto de costo de producción 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
                                                                                             
                                                                                                                                      Capítulo V: PLAN ECONOMICO FINANCIERO 
  ______________________________________________________________________________________________ 
  
5.8.3. Punto de Equilibrio 
Esta es la cantidad en la que la empresa no gana ni pierde, simplemente se mantiene subsistiendo. 
Como la finalidad de hacer empresa es generar beneficios, nunca se deberá vender una cantidad 
menor a 2,845 unidades en el año 1, 3,036 unidades en el año 2, 2,714 unidades en el año 3, 2,907 
unidades en el año 4 y 3,188 unidades en el año 5 ya que se estaría trabajando a perdida. 
Esto sirve para saber la cuota mínima de venta, ya que siempre se buscará estar por encima de 
este margen. 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Costo Fijo  $   25,165.32   $   26,012.18   $    22,476.62   $  23,226.37   $  24,510.90  
Margen de 
Contribución 
 $             8.85   $             8.57   $              8.28   $            7.99   $            7.69  
Punto de Equilibrio 
($) 
 $     6,891.57   $   60,719.84   $    54,277.38   $  58,144.53   $  63,756.48  
Punto Equilibrio 2,845  3,036  2,714  2,907  3,188  
Tabla 69: Punto de equilibrio 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
5.8.4. Fuentes de Financiamiento 
 
En el Perú muchas empresas financieras como bancos y cajas, invierten en proyectos, esto 
depende de muchos factores, como rentabilidad, retorno de capital y otros. Y para que una de 
estas empresas financieras invierta en tu proyecto solicitan muchos requisitos, considerando estos 
puntos elegimos a Caja Huancayo ya que la empresa por ser una Empresa Individual de 
Responsabilidad Limitada recientemente constituida no tiene una imagen crediticia, ni favorable, 
ni desfavorable por lo que las cajas son la única alternativa para acceder a crédito. 
Tabla 70: Fuentes de Financiamiento 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
Entidad 
Financiera y Tipo 
de Crédito 








TEA (%) 45.79% 42.58% 50.12% 45.00% 
Plazo 2 años 2 años 1 año 2 años 
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Como podemos observar en el cuadro líneas arriba, la entidad financiera que ofrece una de las 
tasas más accesibles es Caja Huancayo a través de su Crédito Empresarial, además brinda algunas 
ventajas frente a otras financieras como solo necesitar 3 meses de funcionamiento, la mayoría 
exige de 6 meses a 1 año; poder ser garantizados mediante la participación de un aval.  
 
A continuación, el cronograma de pagos a la Caja Huancayo financiado en 24 cuotas iguales con 
una TEA de 42.58% en cual será desembolsado el 15 de Enero del año 1, y el pago de la primera 
cuota se realizará el 20 de febrero del mismo año: 
 



















0 15/01/2020 S/ 23,000       -S/23,000       
1 20/02/2020 S/ 22,469 S/ 531 S/ 830 S/ 22 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
2 20/03/2020 S/ 21,755 S/ 715 S/ 651 S/ 17 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
3 20/04/2020 S/ 21,064 S/ 691 S/ 675 S/ 18 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
4 20/05/2020 S/ 20,329 S/ 735 S/ 632 S/ 17 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
5 20/06/2020 S/ 19,593 S/ 736 S/ 631 S/ 17 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
6 20/07/2020 S/ 18,813 S/ 780 S/ 588 S/ 16 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
7 20/08/2020 S/ 18,029 S/ 784 S/ 584 S/ 16 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
8 20/09/2020 S/ 17,220 S/ 809 S/ 559 S/ 15 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
9 20/10/2020 S/ 16,367 S/ 853 S/ 517 S/ 14 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
10 20/11/2020 S/ 15,505 S/ 862 S/ 508 S/ 14 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
11 20/12/2020 S/ 14,599 S/ 906 S/ 465 S/ 12 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
12 20/01/2021 S/ 13,680 S/ 918 S/ 453 S/ 12 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
13 20/02/2021 S/ 12,733 S/ 948 S/ 424 S/ 11 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
14 20/03/2021 S/ 11,715 S/ 1,018 S/ 356 S/ 10 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
15 20/04/2021 S/ 10,705 S/ 1,010 S/ 363 S/ 10 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
16 20/05/2021 S/ 9,651 S/ 1,054 S/ 321 S/ 9 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
17 20/06/2021 S/ 8,575 S/ 1,076 S/ 299 S/ 8 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
18 20/07/2021 S/ 7,456 S/ 1,119 S/ 257 S/ 7 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
19 20/08/2021 S/ 6,310 S/ 1,146 S/ 231 S/ 6 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
20 20/09/2021 S/ 5,127 S/ 1,182 S/ 196 S/ 5 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
21 20/10/2021 S/ 3,902 S/ 1,225 S/ 154 S/ 4 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
22 20/11/2021 S/ 2,643 S/ 1,259 S/ 121 S/ 3 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
23 20/12/2021 S/ 1,341 S/ 1,302 S/ 79 S/ 2 S/ 1,383 S/ 0 S/ 1,383 $418 
24 20/01/2022 S/ 0 S/ 1,341 S/ 42 S/ 1 S/ 1,384 S/ 0 S/ 1,384 $418 
TOTAL S/ 23,000 S/9,936 S/ 265 S/33,201 S/ 1 S/33,202 $10,031 
Tabla 71: Cronograma de pagos del préstamo 
Fuente: Caja Huancayo 
Elaboración por: UNDREAMED EIRL 
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Los requisitos solicitados por la entidad bancaria son los siguientes: 
- Copia de DNI de los socios. 
- Recibo de luz, agua o teléfono. 
- Documentos del negocio, del representante legal, apoderado y avales. 
- Acta de constitución de la empresa. 
- Vigencia de poderes actualizada con antigüedad no mayor a 8 días. 
- 3 últimos PDT. 
- Documentos de propiedad del inmueble que será otorgado en garantía. 
- Recibos de agua, luz o teléfono del local donde funciona el negocio. 
Con este préstamo se logrará cubrir los gastos del primer y segundo mes, incluyendo la primera 
compra de materia prima indispensable para poder producir, ya que los gastos que llegan a fines 
del segundo mes serán cubiertos por el propio pago de la primera venta.  
El capital propio será usado para los gastos intangibles ya que la empresa demorará un promedio 
de 10 días haciendo los trámites para estar formalmente constituida. Luego de presentar los 
requisitos a la Caja Huancayo, el desembolso de dinero se hará efectivo dentro de 2 a 3 días luego 
de ser visados por el departamento de riesgos de la entidad financiera. El día 15 de Enero del 
primer año estará disponible el dinero del préstamo, y se ha acordado pagar las cuotas los días 20 
de cada mes, siendo el primer pago el 20 de Febrero del año 1, y el 20 de Enero del año 3, el 
ultimo. 
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5.9. Estados Financieros 
5.9.1. Estado de Resultados  
 
 
Tabla 72: Estado de Resultados 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
El estado de resultados o estado de ganancias y pérdidas es el reporte financiero que en base a los cinco años proyectados, brinda una visión 
holística de los ingresos obtenidos, los gastos en el momento en que se producen y como consecuencia, el beneficio que ha generado la 
empresa en dicho periodo de tiempo para analizar esta información y poder tomar decisiones de negocio. En el caso de la empresa 
UNDREAMED EIRL, se decidió hacerlo en un escenario pesimista, puesto que las unidades de ventas proyectadas no conllevan una gran 
expectativa de venta, por el contrario, se han enfocado en una pequeña porción del mercado objetivo, como se determinó en el punto 1.3.3. 
Planificación de mercado. 
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTOSEPTIEMBREOCTUBRENOVIEMBREDICIEMBRE Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
VENTAS -$         9,600$   9,600$   9,600$   9,600$   9,600$   11,000$   9,600$   9,600$   9,600$   9,600$   11,000$   108,400$  135,720$  156,120$  179,720$  206,760$  
DRAWBACK -$         -$       -$       554$       -$       554$       -$          594$       -$       554$       -$       554$         2,810$       3,868$       4,450$       5,122$       6,450$       
COSTO DE PROD. -$         5,359$   5,359$   5,359$   5,359$   5,359$   6,063$     5,359$   5,359$   5,359$   5,359$   6,063$     60,358$     76,967$     90,190$     105,797$  124,079$  
UTILIDAD BRUTA -$         4,241$   4,241$   4,795$   4,241$   4,795$   4,937$     4,835$   4,241$   4,795$   4,241$   5,491$     50,853$     62,621$     70,380$     79,045$     89,130$     
GASTO DE ADM. 1,987$    1,476$   1,527$   1,476$   1,527$   1,476$   1,527$     1,476$   1,527$   1,476$   1,527$   1,476$     18,481$     18,987$     20,990$     22,107$     23,442$     
GASTO DE VENTAS 246$        1,266$   722$       722$       722$       722$       840$         722$       722$       722$       722$       810$         8,936$       11,946$     15,634$     18,325$     21,833$     
DEPRECIACION Y 
AMORTIZACION
124$        124$       124$       124$       124$       124$       124$         124$       124$       124$       124$       124$         1,486$       1,019$       481$           67$             -$           
UTILIDAD OPERATIVA -2,357 $   1,375$   1,868$   2,473$   1,868$   2,473$   2,446$     2,513$   1,868$   2,473$   1,868$   3,081$     21,949$     30,669$     33,276$     38,546$     43,855$     
INTERESES -$         258$       202$       209$       196$       196$       182$         181$       173$       160$       157$       144$         2,059$       1,010$       13$             -$           -$           
UTILIDAD ANTES de IR -2,357 $   1,117$   1,666$   2,264$   1,672$   2,277$   2,263$     2,332$   1,694$   2,313$   1,710$   2,937$     19,890$     29,660$     33,263$     38,546$     43,855$     
IMPUESTO RENTA -$         -$       171$       171$       171$       171$       171$         171$       171$       171$       171$       171$         1,708$       3,897$       4,788$       6,149$       7,323$       
UTILIDAD NETA -2,357 $   1,117$   1,495$   2,093$   1,501$   2,107$   2,093$     2,162$   1,524$   2,142$   1,540$   2,766$     18,182$     25,763$     28,474$     32,398$     36,532$     
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La cantidad de unidades que se exportarán para iniciar operaciones son 480 gorros ya que se 
busca hacer producción para una compra segura atendiendo sólo al 0,28% de los consumidores 
potenciales como se determinó en el punto 1.3.3 Pronóstico de ventas. Los meses en los que 
existe un mayor consumo son Julio y Diciembre debido a las celebraciones en el país de destino, 
por lo que se aumenta en 15% la producción. A partir del año 2 se empieza a vender un 15% más 
en función de lo coordinado con la empresa Figue y el aumento de la población demandante. Esto 
quiere decir que tanto los pronósticos como los presupuestos de ventas están basados sólo en el 
primer consignatario Figue, por lo que no se descarta que estos aumenten ya que mediante la 
promoción en redes y la participación en ferias buscamos conseguir más compradores. 
La Gerente General de la empresa UNDREAMED EIRL, será quien distribuirá su tiempo para realizar 
las tareas propiamente de la Gerencia, así como administrativas y de ventas utilizando un 60% del 
total de su tiempo, y por otro lado se hará cargo de la Logística y producción abarcando el 40% 
restante de su tiempo. Es decir, para el arranque de la empresa sólo se contará con una sola 
persona, quien se encargará de todo, ya que el volumen de ventas permite manejarlo debido a 
que una de las principales tareas es realizada de forma tercerizada. 
Por lo tanto, el costo de Producción representa el 40% del valor de la persona contratada ya que 
ese es el tiempo que asignara tareas de Producción y Logística. En el mes uno, puesto que no se 
realizarán actividades de producción y se dedicaran enteramente a realizar trámites y cerrar 
contratos, el 100% del costo de la planilla del mes será cargado a gastos administrativos. 
Asimismo, tanto el costo de planilla de producción, como la administrativa incrementarán un 10% 
anualmente.  
En caso de incrementar las ventas más de lo proyectado se deberán ampliar las capacidades de la 
empresa principalmente el recurso humano en el proceso de producción ya que se requerirá más 
tejedoras y a su vez se contará con menos tiempo para realizar los procesos de control de calidad, 
por lo que deberemos pensar en contratar a más personal para que la Gerente General pueda 
delegar ciertas funciones a las que no se dará abasto según el modelo propuesto. 
Los gastos de venta son los gastos de publicidad y marketing, a partir del año 3 se suma la 
participación en la feria Peru Moda a realizarse en el mes de abril de cada año, para lo cual 
necesitaremos de material publicitario y tarjetas de presentación; así como documentos contables 
que estamos obligados a llevar incluyendo la impresión de guías de remisión para la salida y 
transporte de la materia prima a transformarse. 
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5.9.2. Estado de Situación Financiera  
Estado de Situación 
Año 1        
31-dic   
Año 2         
31-dic   
Año 3        
31-dic   
Año 4        
31-dic   
Año 5       
31-dic   
Monto % Monto % Monto % Monto % Monto % 
Caja y Bancos $24,075 79% $49,920 82% $79,724 94% $113,936 106.55% $156,570 109% 
Cuentas por Cobrar Clientes $0 0% $0 0% $0 0% $0 0.00% $0 0% 
Intangibles $0 0% $0 0% $0 0% $0 0.00% $0 0% 
Crédito Fiscal $13,519 45% $16,237 27% $19,323 23% $22,468 21.01% $26,245 18% 
Inventario $232 1% $695 1% $1,218 1% $1,202 1.12% $2,313 2% 
Otras cuentas por Cobrar -$9,066 -30% -$6,296 -10% -$15,350 -18% -$30,674 -28.69% -$41,665 -29% 
TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTES $28,761 95% $60,557 99% $84,915 100% $106,931 100.00% $143,463 100% 
Muebles $726 2% $449 1% $172 0% $67 0.06% $0 0% 
Equipos $2,095 7% $1,118 2% $375 0% $0 0.00% $0 0% 
Reinversión en Muebles y Equipos $0 0% $0 0% $0 0% $0 0.00% $0 0% 
Depreciación -$1,254 -4% -$1,019 -2% -$481 -1% -$67 -0.06% $0 0% 
TOTAL DE ACTIVOS NO 
CORRIENTES $1,567 5% $548 1% $67 0% $0 0.00% $0 0% 
TOTAL DE ACTIVOS $30,327 100% $61,105 100% $84,982 100% $106,931 100.00% $143,463 100% 
Deuda Bancaria $4,597 15% $5,015 8% $418 0% $0 0.00% $0 0% 
Cuentas por Pagar $0 0% $0 0% $0 0% $0 0.00% $0 0% 
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES $4,597 15% $5,015 8% $418 0% $0 0.00% $0 0% 
Deuda Bancaria a Largo Plazo $5,433 18% $10,030 16% $10,030 12% $0 0.00% $0 0% 
TOTAL PASIVOS NO 
CORRIENTES $5,433 18% $10,030 16% $10,030 12% $0 0.00% $0 0% 
TOTAL PASIVO $10,030 33% $15,046 25% $10,448 12% $0 0.00% $0 0% 
Capital Social $2,115 7% $2,115 3% $2,115 2% $2,115 1.98% $2,115 1% 
Utilidad Neta acumulada $18,182 60% $43,945 72% $72,419 85% $104,817 98.02% $141,348 99% 
PATRIMONIO $20,297 67% $46,059 75% $74,534 88% $106,931 100.00% $143,463 100% 
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $30,327 100% $61,105 100% $84,982 100% $106,931 100.00% $143,463 100% 
Tabla 73: Estado de situación financiera 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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El estado de situación financiera, también llamado balance general, es una de las partes de los 
estados financieros el cual resume la situación económica y financiera de la organización, el 
cálculo se realiza al último día del año en ejercicio. En el podemos observar que la utilidad neta 
del primer año resulta $18,182 dólares y estos no están siendo cobrados, por lo que en el año 2 
vemos que la utilidad del año 1 es sumada a la del año 2 mostrando un acumulado en el 
patrimonio de la empresa. 
Nuestros pasivos, es decir las deudas de la empresa por préstamos se extinguen en el año 3, ya 
que es cuando se paga la última cuota a la Caja Huancayo. Además de no tener deudas con otros 
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5.9.3. Estado de Flujo de Efectivo  
 
Tabla 74: Flujo de efectivo 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SETIEMBREOCTUBRENOVIEMBREDICIEMBRE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
INGRESOS
COBRANZA -$         9,600$     9,600$     9,600$     9,600$     9,600$     11,000$   9,600$     9,600$     9,600$     9,600$     11,000$   108,400$   135,720$   156,120$   179,720$   206,760$   
DRAWBACK 554$         554$         594$         554$         554$         2,810$        3,868$        4,450$        5,122$        6,450$        
CAPITAL 2,115$     2,115$        -$            -$            -$            -$            
PRESTAMO 6,949$     6,949$        -$            -$            -$            -$            
DEVOLUCIÓN IGV 
DEL EXPORTADOR
-$         -$         3,192$     1,095$     1,104$     1,095$     1,249$     1,095$     1,104$     1,143$     1,152$     1,289$     13,519$     16,237$     19,323$     22,468$     26,245$     
TOTAL INGRESOS 9,063$     9,600$     12,792$   11,249$   10,704$   11,249$   12,249$   11,290$   10,704$   11,297$   10,752$   12,843$   133,793$   155,825$   179,893$   207,310$   239,454$   
EGRESOS
COMPRA MP -$         2,536$     2,536$     2,224$     2,224$     2,224$     2,549$     2,224$     2,224$     2,536$     2,536$     2,906$     26,719$     34,489$     40,665$     47,982$     56,581$     
PAGO SERVICIOS -$         3,311$     3,311$     3,311$     3,311$     3,311$     3,794$     3,311$     3,311$     3,311$     3,311$     3,794$     37,388$     47,981$     56,573$     66,753$     78,717$     
PLANILLA ADM. 887$         532$         532$         532$         704$         532$         878$         532$         532$         532$         704$         878$         7,777$        8,222$        9,044$        9,948$        10,943$     
GASTO PROD. -$         355$         355$         355$         469$         355$         585$         355$         355$         355$         469$         585$         4,590$        5,477$        6,025$        6,627$        2,777$        
GASTO ADM. 1,618$     793$         853$         793$         853$         793$         853$         793$         853$         793$         853$         793$         10,643$     9,878$        10,988$     10,929$     10,988$     
TRIBUTOS ADM. -$         265$         159$         159$         159$         159$         159$         159$         159$         159$         159$         159$         1,858$        2,087$        2,295$        2,525$        2,777$        
TRIBUTOS PROD. -$         -$         107$         107$         107$         107$         107$         107$         107$         107$         107$         107$         1,065$        1,395$        1,535$        1,688$        1,857$        
GASTO DE VENTA 291$         1,494$     852$         852$         852$         852$         992$         852$         852$         852$         852$         956$         10,545$     14,096$     18,448$     21,623$     25,763$     
INV. TANGIBLE 3,329$     3,329$        -$            -$            -$            -$            
INV. INTANGIBLE 232$         232$           -$            -$            -$            -$            
PAGO IMP. RENTA - - 96$           96$           96$           96$           96$           110$         96$           96$           96$           96$           974$           1,341$        4,099$        5,021$        6,416$        
PAGO DEL CAPITAL -$         160$         216$         209$         222$         222$         236$         237$         244$         258$         260$         274$         2,538$        4,005$        405$           -$            -$            
PAGO DE INTERESES -$         258$         202$         209$         196$         196$         182$         181$         173$         160$         157$         144$         2,059$        1,010$        13$              -$            -$            
TOTAL EGRESOS 6,357$     9,704$     9,218$     8,846$     9,193$     8,846$     10,430$   8,860$     8,907$     9,158$     9,505$     10,691$   109,717$   129,980$   150,089$   173,098$   196,821$   
SALDO DE CAJA 2,706$     -104 $       3,573$     2,403$     1,511$     2,403$     1,819$     2,429$     1,798$     2,139$     1,247$     2,151$     24,075$     25,845$     29,804$     34,212$     42,634$     
SALDO ACUMULADO 2,706$     2,603$     6,176$     8,579$     10,090$   12,493$   14,311$   16,740$   18,538$   20,677$   21,924$   24,075$   24,075$     49,920$     79,724$     113,936$   156,570$   
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En este estado podemos observar las variaciones en el flujo de efectivo, los ingresos versus los 
egresos, dejando un saldo de caja mensual relativamente bajo, pero suficiente para realizar las 
compras de la materia prima que es el elemento principal, junto a las etiquetas ya que éstas son 
colocadas por las tejedoras luego del servicio de tejido.  El ingreso principal en el mes 1 es por el 
aporte de capital y el préstamo, luego, a partir del segundo mes es por las exportaciones, pero una 
de las cosas que ayudará a levantar los ingresos será la devolución de IGV que se dará a partir del 
mes 3 del primer año, ya que la primera exportación es en el mes 02, lo que habilita a la empresa a 
solicitarlo recién para el tercer mes. 
Lo otro será la solicitud de restitución de derechos arancelarios Drawback, el cual ingresará al flujo 
en el cuarto mes, ya que la devolución se realiza por la exportación en valor FOB  que actualmente 
asciende al 3%, pero existe una restricción, no se pueden solicitar devoluciones menores a los 
$500 dólares, es por esto se deberá esperar a juntar las exportaciones del mes dos y el mes tres 
para que una vez regularizadas las DAM de exportación, el Portal Del Operador De Comercio 
Exterior de SUNAT permita ingresar varias declaraciones y numerar la mencionada solicitud.  
Por otro lado, podemos ver el egreso por las cuotas del préstamo que incluye el pago del capital 
más los intereses generados, las compras de materia prima, pago de servicio de transformación de 
la materia prima en prendas de vestir (accesorios), pago a la agencia de aduana quien se encargará 
de toda la logística desde el recojo en el local ubicado en el distrito de San Martin de Porres hasta 
los almacenes de Talma en el Callao, los sueldos, gastos administrativos, y gastos de ventas. 
5.10. Evaluación de la Inversión 
5.10.1. Estructura EBIT y EBITDA  
 
EBIT   Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Utilidad Neta $18,182 $25,763 $28,474 $32,398 $36,532 
Interés   $2,142 $859       
Impuesto a la Renta $1,708 $3,897 $4,788 $6,149 $7,323 
EBIT   $22,032 $30,519 $33,263 $38,546 $43,855 
Tabla 75: EBIT 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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EBIT es el acrónimo inglés Earnings Before Interest and Taxes (beneficio antes de intereses e 
impuestos). Constituye un indicador esencial dentro de los estados contables y financieros, y sirve 
para comparar los resultados empresariales entre compañías. El EBIT se convierte en un buen 
indicador para medir la capacidad de obtención beneficios eliminando el efecto negativo tanto de 
los intereses de la deuda como de los impuestos, y permite realizar comparaciones, 
independientemente del modo en el que se hayan financiado. 
EBITDA   Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Utilidad Neta $18,182 $25,763 $28,474 $32,398 $36,532 
Interés   $2,142 $859 $0 $0 $0 
Impuesto a la Renta $1,708 $3,897 $4,788 $6,149 $7,323 
Depreciación $1,254 $1,019 $481 $67 $0 
Amortización $232         
EBITDA   $23,518 $31,538 $33,743 $38,613 $43,855 
Tabla 76: EBITDA 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Es un indicador financiero que puede resultar muy útil para conocer la rentabilidad del proyecto, 
adicional a lo considerado en el EBIT se le añade la depreciación y amortización del periodo para 
mostrar que la disponibilidad del flujo de caja es positiva desde el primer año. 
5.10.2. Ratios contables  














Activo Corriente / Pasivo 
Corriente 
6.26 12.07 203.14 N/A N/A 
Prueba 
Ácida 
Activo Corriente - 
Inventarios / Pasivo 
Corriente 
6.21 11.94 200.23 N/A N/A 
Prueba 
Defensiva 
Caja y Bancos / Pasivo 
Corriente 
5.24 9.95 190.72 N/A N/A 
Capital de 
Trabajo 
Activo Corriente - Pasivo 
Corriente 
$24,163 $55,542 $84,497 $106,931 $143,463 
             Tabla 77: Indicadores de liquidez 
             Fuente: UNDREAMED EIRL 
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Como se muestra en la tabla líneas arriba, para el primer año la empresa cuenta por cada unidad 
monetaria en pasivos 6.26 unidades monetarias de activos para cubrir sus obligaciones a corto 
plazo, estas proyecciones a lo largo de los 5 años aumentan pues no se reparten utilidades, dado a 
que aun cuando las obligaciones como deudas bancarias u cuentas por pagar se liquidaron, el 
exceso de Caja y bancos, dinero el cual no gana intereses, sino que sirve como una excelente 
garantía bancaria  consideramos debe disminuir hasta encontrarse en 0 que es para este tipo de 
proyecto más que necesarios. Adicionalmente por cada unidad de pasivos, se cuenta con 6.21 de 
unidades monetarias de activos descontando el inventario para afrontar sus deudas deduciendo el 
inventario. Y en la prueba defensiva tenemos 5.24 unidades monetarias por caja y bancos sobre 
pasivo corriente. 
Al corte del año 1, UNDREAMED EIRL cuenta con 24,163 unidades monetarias disponibles para 
invertir en la empresa, deduciendo las obligaciones a corto plazo, el principal motivo es que no se 
otorga créditos, esto permite a la empresa gozar de liquidez, también se observa que el capital de 
trabajo va en incremento hasta el año cinco con 143,463 unidades monetarias. 
Recomendaciones: 
- Dado a que el riesgo de liquidez, asociada a la capacidad del proyecto para financiar los 
compromisos adquiridos a precios de mercado, es bastante bajo, (15.97%, 7.87% y 0.49% 
para el primer, segundo y tercer año respectivamente) y el capital de trabajo resultante 
del aumento de caja producto de las reservas acumuladas y retención de utilidades es 
alto, recomendaría la creación de proyectos de innovación de productos y aumento de la 
oferta exportable.  
- Dado a que la fortaleza en liquidez de la empresa se debe principalmente a la inexistencia 
de créditos a clientes, y la responsabilidad recae en una sola persona para los efectos de 
las cobranzas, recomendaría el ingreso de personal (1) dedicado íntegramente al 
seguimiento de las cobranzas ya sean estas por transferencia bancaria, CAD, Carta de 
Crédito o cualquier otra modalidad. 
- Apoyados en la excelente liquidez y en la inexistencia de deudas de corto y largo plazo a 
partir del cuarto año, recomendaría explorar la posibilidad de aumentar la cantidad a 
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exportarse y los clientes a atender apoyándose en la venta de los productos de la empresa 
con créditos a 30 días sin intereses. 












Rot. Activos Ventas / Activos 3.57 2.22 2.11 1.68 1.44 
Rot. Inventario 
360 * (Inventarios / Costo de 
Ventas) 
1 3 5 4 7 
Rot. Cuentas 
por Cobrar 
360 * (Cuentas por Cobrar / 
Ventas Netas) 
0 0 0 0 0 
Rot. Cuentas 
por Pagar 
360 * (Cuentas por Pagar / 
Costo de Ventas) 
0 0 0 0 0 
Tabla 78: Indicadores de gestión 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Como se observa en el ratio de rotación de activos, por cada unidad monetaria de activos 
invertidos se generó 3.57 unid monetarias de ventas, pero a partir del segundo año muestra una 
disminución gradual de más de 1 unidad monetaria hasta finalizar el año cinco con 1.44, esto se 
ocasiona ya que al no poseer deudas no contamos con el crédito fiscal y los inventarios también 
disminuyeron. 
Con respecto a la rotación de inventarios para el primer periodo se muestra que la rotación de 
mercancías en el almacén se da cada 1 día, esto muestra una rotación muy rápida y eficiente, pero 
para los próximos periodos, el tiempo que permanecen las mercancías en stock aumenta 
ligeramente hasta llegar al año cinco que se cuenta con 7 días, para la empresa es un factor 
importante ya que permite que el capital de trabajo retorne rápidamente. Este efecto de aumento 
se debe a que año a año van quedando pequeños saldos de inventarios que se crean debido a la 
política de cantidad mínima de ventas de los proveedores homologados. 
 La rotación de cuentas por cobrar se da cada 0 días debido a que las cobranzas de la empresa son 
inmediatas y se ejecutan antes del despacho, es decir que en ese tiempo se saldarán las cuentas 
por cobrar de la empresa, y en un periodo de 0 días la empresa cancelará sus obligaciones esto se 
da ya que el pago es al contado al momento de adquirir los insumos. 
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Endeudamiento Total Pasivo / Total Activo 33% 25% 12% 0% 0% 
Grado de 
Propiedad 
Total Patrimonio / Total 
Activo 
67% 75% 88% 100% 100% 
Tabla 79: Indicadores de endeudamiento 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
En el ratio de endeudamiento se muestra la intensidad de toda la deuda de la empresa con 
relación a sus fondos, para el primer periodo se cuenta con un 33% proporcionados por los 
acreedores y va disminuyendo hasta el año cinco que contamos con 0% de deuda, esto se debe 
principalmente que al cancelar la deuda de corto y mediano plazo a la brevedad, y aprovechando 
los ingresos de efectivo provenientes de depreciaciones y utilidades retenidas. Por el contrario, el 
grado de propiedad aumenta desde el 67% hasta el 100 % en el 5to año, manteniendo un 
constante crecimiento en el monto del Patrimonio, y al tener liquidez no requiere financiamiento. 













Margen Bruto Utilidad Bruta / Ventas 47% 46% 45% 44% 43% 45% 
Margen 
Operativo 
Utilidad Operativa / 
Ventas 
20% 23% 21% 21% 21% 21% 
Margen Neto Utilidad Neta / Ventas 17% 19% 18% 18% 18% 18% 
ROA 
Utilidad Operativa / 
Activos 
72% 50% 39% 36% 31% 46% 
ROE 
Utilidad Neta / 
Patrimonio 
90% 56% 38% 30% 25% 48% 
Tabla 80: Indicadores de rentabilidad 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
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En el margen bruto se muestra que las ventas generaron una capacidad bruta de 45% en 
promedio, esto se mantiene constante por los cinco años, es decir que la empresa puede cubrir 
sus costos operativos y obtener utilidad neta. 
 
En el margen operativo, las ventas representan un rango promedio de 21% sobre la utilidad 
operativa, también se observa un incremento máximo de 2% entre los cinco años evaluados. 
El margen neto muestra que la empresa cuenta con una utilidad del 17% en el año 1, esta 
aumenta entre 1 a 2% a partir del año 2 producto de la cancelación de créditos y se mantiene 
constante hasta el año cinco. 
ROA, se muestra que la empresa tras cumplir con todas sus obligaciones se queda con un margen 
neto superior al 70%, quiere decir que la empresa es altamente rentable, dada la situación de alta 
rotación de inventarios y corto ciclo de negocios, que se observa en los ratios explicados líneas 
arriba. 
ROE, la empresa cuenta con un retorno del 90% sobre sus activos y su patrimonio neto esto se da 
para el primer periodo, pero en el último año cae con un 25%.
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5.11. Evaluación Económica 
5.11.1. Estructura de Flujo de Caja Económico 
 
Tabla 81: Flujo de caja económico  
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Muestra los saldos de caja desde el panorama económico. No incluye los pagos de amortizaciones ni interés. Al final del primer periodo se 
observa un saldo de 14,481 dólares, 11,568 en el segundo, 9,828 en el tercero, subiendo a 10,171 en el cuarto, para terminar la proyección con 
10,470 para el quinto año. Esto se debe principalmente a que nuestros gastos administrativos de ventas año a año van en aumento, mientras 
que los ingresos se mantienen. Se ha acordado no incrementar el precio de venta al cliente, siempre y cuando nos compre mayor volúmenes 
año a año y no merme los márgenes de utilidad mínimos establecidos por la empresa. 
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRENOVIEMBREDICIEMBRE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
INGRESOS
COBRANZA -$       9,600$   9,600$   9,600$     9,600$   9,600$     11,000$   9,600$     9,600$     9,600$     9,600$    11,000$    108,400$   135,720$   156,120$   179,720$   206,760$   
DRAWBACK -$       -$       -$       554$        -$       554$         -$          594$         -$          554$         -$        554$          2,810$        3,868$        4,450$        5,122$        6,450$        
CAPITAL INICIAL 2,115$   2,115$        
PRÉSTAMO 6,949$   6,949$        
TOTAL INGRESOS 9,063$   9,600$   9,600$   10,154$  9,600$   10,154$   11,000$   10,194$   9,600$     10,154$   9,600$    11,554$    120,274$   139,588$   160,570$   184,842$   213,210$   
EGRESOS
COMPRA MP -$       2,536$   2,536$   2,224$     2,224$   2,224$     2,549$     2,224$     2,224$     2,536$     2,536$    2,906$       26,719$     34,489$     40,665$     47,982$     56,581$     
PAGO SERVICIOS -$       3,311$   3,311$   3,311$     3,311$   3,311$     3,794$     3,311$     3,311$     3,311$     3,311$    3,794$       37,388$     47,981$     56,573$     66,753$     78,717$     
PLANILLA ADM. 1,340$   804$       804$       804$        804$       804$         804$         804$         804$         804$         804$        804$          10,187$     10,616$     11,678$     12,845$     14,130$     
GASTO PROD. -$       536$       536$       536$        536$       536$         536$         536$         536$         536$         536$        536$          5,898$        7,077$        7,785$        8,564$        9,420$        
GASTO ADM. 763$       793$       853$       793$        853$       793$         853$         793$         853$         793$         853$        793$          9,787$        9,864$        10,805$     10,755$     10,805$     
GASTO DE VENTA 291$       1,494$   852$       852$        852$       852$         992$         852$         852$         852$         852$        956$          10,545$     14,096$     18,448$     21,623$     25,763$     
INV. TANGIBLE 3,329$   3,329$        
INV. INTANGIBLE 232$       232$           
PAGO IMP. RENTA 96$         96$         96$           96$         96$           110$         96$           96$           96$           96$          110$          1,708$        3,897$        4,788$        6,149$        7,323$        
TOTAL EGRESOS 5,955$   9,570$   8,988$   8,616$     8,677$   8,616$     9,638$     8,616$     8,677$     8,928$     8,988$    9,899$       105,793$   128,020$   150,742$   174,671$   202,740$   
SALDO DE CAJA 3,109$   30$         612$       1,538$     923$       1,538$     1,362$     1,578$     923$         1,226$     612$        1,655$       14,481$     11,568$     9,828$        10,171$     10,470$     
DEVOLUCIÓN IGV 
DEL EXPORTADOR
-$       -$       3,192$   1,095$     1,104$   1,095$     1,249$     1,095$     1,104$     1,143$     1,152$    1,289$       13,519$     16,237$     19,323$     22,468$     26,245$     
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5.11.2. VAN Económico, TIR Económico, PRI Económico 
 
  Inversión Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5 
Económico 
 $        -
9,063.44  
 $                     
27,418  
 $             
30,933  
 $             
36,623  
 $             
40,432  
 $                     
45,275  
VA 
 $        -
9,063.44  
 $                     
20,238  
 $             
16,853  
 $             
14,729  
 $             
12,002  




 $        -
9,063.44  
 $                     
11,174  
 $             
28,028  
 $             
42,757  
 $             
54,759  




          
 $                     
64,680  
       Tabla 82: VAN económico  
       Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
 
Análisis económico     
VA                 73,743    
Inversión -                 9,063    
VAN =                 64,680    
      
TIR = 315.83%   
      
B/C =                      8.14    
      
 Pay back =                       0.45    
Periodo anterior al cambio de signo                          -      
Valor absoluto flujo Acumulado                   9,063    
Flujo en el Siguiente Periodo                 20,238    
      
Por interpolación:     
      
Pay back =                      0.45  años 
                             5  meses 
Pay back es  0 años y 5 meses  
  
Se observa que el plazo de recuperación es en tan solo 5 meses. 
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5.12. Evaluación Financiera  
5.12.1. Estructura de Flujo de Caja Financiero 
 
Tabla 83: Flujo de Caja Financiero 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
El flujo de caja financiero considera el préstamo y pago de cuotas luego de la evaluación económica ya que este reporte considera el efectivo 
que ingresa y sale en lo inmediato. Por ejemplo, los gastos administrativos son más altos el primer mes del periodo inicial porque la empresa 
debe hacer un desembolso correspondiente a tres mensualidades del alquiler, dos meses como garantía y uno como adelanto según lo 
pactado con la arrendataria en el contrato que puede ser encontrado en el punto 3.2.2. 
 
FLUJO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTOSEPTIEMBREOCTUBRENOVIEMBREDICIEMBRE Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
INGRESO VENTAS -$         9,600$     9,600$     9,600$     9,600$     9,600$     11,000$  9,600$     9,600$     9,600$     9,600$     11,000$  108,400$  135,720$  156,120$  179,720$  206,760$  
CAPITAL INICIAL 2,115$     
DRAWBACK -$         -$         -$         554$        -$         554$        -$         594$        -$         554$        -$         554$        2,810$       3,868$       4,450$       5,122$       6,450$       
CRÉDITO FISCAL -$         -$         3,192$     1,095$     1,104$     1,095$     1,249$     1,095$     1,104$     1,143$     1,152$     1,289$     13,519$     16,237$     19,323$     22,468$     26,245$     
VALOR RESIDUAL 232$        232$           695$           1,218$       1,202$       2,313$       
TOTAL INGRESOS 2,115$     9,600$     12,792$  11,249$  10,704$  11,249$  12,249$  11,290$  10,704$  11,297$  10,752$  13,075$  124,961$  156,521$  181,111$  208,511$  241,768$  
COMPRA DE MP -$         2,149$     2,149$     1,885$     1,885$     1,885$     2,160$     1,885$     1,885$     2,149$     2,149$     2,462$     22,643$     29,228$     34,462$     40,663$     47,950$     
INVERSIÓN 3,561$     -$         -$         -$         -$         -$         -$         -$         -$         -$         -$         -$         3,561$       -$           -$           -$           -$           
PAGO SERVICIOS -$         2,806$     2,806$     2,806$     2,806$     2,806$     3,215$     2,806$     2,806$     2,806$     2,806$     3,215$     31,685$     40,662$     47,943$     56,571$     66,709$     
PLANILLA ADM. 752$        451$        451$        451$        597$        451$        744$        451$        451$        451$        597$        744$        6,591$       6,968$       7,664$       8,431$       9,274$       
GASTO PROD. -$         300$        300$        300$        398$        300$        496$        300$        300$        300$        398$        496$        3,890$       4,641$       5,106$       5,616$       2,354$       
GASTO ADM. 1,371$     672$        723$        672$        723$        672$        723$        672$        723$        672$        723$        672$        9,019$       8,371$       9,312$       9,262$       9,312$       
APORTES ESSALUD -$         265$        266$        266$        266$        266$        266$        266$        266$        266$        266$        266$        2,923$       3,482$       3,830$       4,213$       4,635$       
GASTO DE VENTA 246$        1,266$     722$        722$        722$        722$        840$        722$        722$        722$        722$        810$        8,936$       11,946$     15,634$     18,325$     21,833$     
IR (SIN DEUDA) -$         96$           96$           96$           96$           96$           110$        96$           96$           96$           96$           110$        1,915$       5,263$       4,067$       5,384$       7,589$       
TOTAL EGRESOS 5,931$     8,006$     7,513$     7,198$     7,492$     7,198$     8,554$     7,198$     7,249$     7,462$     7,756$     8,775$     91,164$     110,561$  128,018$  148,465$  169,656$  
FLUJO ECONÓMICO -3,816 $   1,594$     5,279$     4,051$     3,213$     4,051$     3,695$     4,092$     3,455$     3,835$     2,996$     4,299$     33,798$     45,960$     53,093$     60,047$     72,112$     
PRÉSTAMO 6,949$     
CUOTA -$         418$        418$        418$        418$        418$        418$        418$        418$        418$        418$        418$        4,597$       5,015$       418$           -$           -$           
ESCUDO FISCAL 207$           1,366$       -722 $         -764 $         266$           
FLUJO FINANCIERO 3,133$     1,176$     4,861$     3,633$     2,795$     3,633$     3,277$     3,674$     3,037$     3,417$     2,578$     3,881$     29,408$     42,311$     51,954$     59,283$     72,377$     
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5.12.2. Presupuesto Operativo 
 
Tabla 84: Presupuesto operativo 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
Este presupuesto indica los movimientos operativos de la inversión que la empresa debe realizar para poder obtener el gorro de fibra de baby 
alpaca y bambú. En este caso, se consignan los costos de materia prima (alpaca y bambú), avíos (etiquetas, hangtag con imperdible), envases 
y embalajes (bolsas biodegradables, cinta scotch, zuncho plástico, strech film, grapas metálicas, caja de exportación) y también el costo del 
servicio de tejido, hangteado, embolsado, rotulado, encajado, enzunchado y control de calidad en el taller artesanal.  
El costo unitario que se usará es el promedio entre las dos variedades que tenemos. A eso le agregamos la utilidad que deseamos percibir y 
los gastos de exportación, con lo que obtenemos el precio de venta CPT Aeropuerto JFK Norma Incoterm ® 2010 a 20.00 dólares americanos 
por unidad, precio que consignamos en las proyecciones, pero que pensamos renegociar si los costos se disparan producto de la inflación u 
otros factores externos. 
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTOSETIEMBREOCTUBRENOVIEMBREDICIEMBRE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
VOLUMEN DE VENTA -           480          480          480          480          480          550             480          480          480          480          550             5,420          6,786 7,806 8,986 10,338
VENTAS -$        9,600$   9,600$   9,600$   9,600$   9,600$   11,000$    9,600$   9,600$   9,600$   9,600$   11,000$    108,400$   135,720$   156,120$   179,720$   206,760$   
UIT (2019) $1269 85               107             123             142             163             
COSTO DE PRODUCCIÓN -$        5,359$   5,359$   5,359$   5,359$   5,359$   6,063$      5,359$   5,359$   5,359$   5,359$   6,063$      60,358$     76,967$     90,190$     105,797$   124,079$   
UTILIDAD BRUTA -$        4,241$   4,241$   4,241$   4,241$   4,241$   4,937$      4,241$   4,241$   4,241$   4,241$   4,937$      48,042$     58,753$     65,930$     73,923$     82,681$     
GASTOS OPERATIVOS
GASTO DE VENTA 246$        1,266$   722$       722$       722$       722$       840$          722$       722$       722$       722$       810$          8,936$       11,946$     15,634$     18,325$     21,833$     
2,821$    2,821$       
232$        232$           
GASTOS ADM.
PLANILLA ADM. 1,340$    804$       804$       804$       804$       804$       804$          804$       804$       804$       804$       804$          10,187$     10,616$     11,678$     12,845$     14,130$     
BIENES 90$          38$         90$         38$         90$         38$         90$            38$         90$         38$         90$         38$            768$           768$           768$           768$           768$           
SERVICIOS 557$        634$       634$       634$       634$       634$       634$          634$       634$       634$       634$       634$          7,526$       7,603$       8,544$       8,494$       8,544$       
UTILIDAD OPERATIVA -5,286 $  1,499$   1,992$   2,043$   1,992$   2,043$   2,570$      2,043$   1,992$   2,043$   1,992$   2,651$      17,572$     27,820$     29,306$     33,491$     37,405$     
DRAWBACK -$        -$       -$       554$       -$       554$       -$          594$       -$       554$       -$       554$          2,810$       4,513$       4,684$       5,392$       6,203$       
Descripción
                                                                                             
                                                                                                                                      Capítulo V: PLAN ECONOMICO FINANCIERO 
  ______________________________________________________________________________________________ 
  
 
5.12.3. VAN Financiero, TIR Financiero, PRI Financiero 
 
  Inversión Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5 
Financiero 
 $        -
2,114.80  
 $                     
14,555  
 $             
30,341  
 $             
39,971  
 $             
44,835  
 $                     
51,320  
VA 
 $        -
2,114.80  
 $                     
11,913  
 $             
20,325  
 $             
21,916  
 $             
20,120  




 $        -
2,114.80  
 $                       
9,798  
 $             
30,123  
 $             
52,039  
 $             
72,160  




          
 $                     
91,010  
Tabla 85: VAN financiero 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Análisis Financiero     
VA                 93,124    
Inversión -                 2,115    
VAN =                 91,010    
      
TIR = 779.36%   
      
B/C =                   44.03    
      
 Pay back =  
                     
0.18  
  
Periodo anterior al cambio de signo                          -      
Valor absoluto flujo Acumulado                   2,115    
Flujo en el Siguiente Periodo                 11,913    
      
Por interpolación:     
      
Pay back = 
                     
0.18  años 
                       2  mes 
Pay back es  0 años y 2 mes  
 
Se observa que el plazo de recuperación es en tan solo 2 meses. 
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AÑO COBROS PAGOS FLUJO DE CAJA 
Año 0 $0 $0 -$9,063 
Año 1 $124,729 $109,717 $15,012 
Año 2 $155,825 $129,980 $25,845 
Año 3 $179,893 $150,089 $29,804 
Año 4 $207,310 $173,098 $34,212 
Año 5 $239,454 $196,821 $42,633 
TIR      = 209.78% 
   
 
 
Tabla 86: Calculo del COK 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
WACC = (Ws*COK r) + (Wd*(Kd*(1-t))) 
Leyenda de la fórmula: 
Ws = porcentaje del capital que es patrimonio 
Wd = porcentaje de capital que es deuda  
Inversión Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
Económico -9,063.44 $          27,418$               30,933$               36,623$               40,432$               45,275$               
VA -9,063.44 $          20,238$               16,853$               14,729$               12,002$               9,921$                 
VA acumulado -9,063.44 $          11,174$               28,028$               42,757$               54,759$               64,680$               
VAN Economico 64,680$               
Inversión Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
Financiero -2,114.80 $          14,555$               30,341$               39,971$               44,835$               51,320$               
VA -2,114.80 $          11,913$               20,325$               21,916$               20,120$               18,850$               
VA acumulado -2,114.80 $          9,798$                 30,123$               52,039$               72,160$               91,010$               
VAN Financiero 91,010$               
Ws 23.33% Wd 76.67%
Cokn 37.92% Kd 20.15%
Inflacion 1.80% t 0.1
COK r 35.48%
WACC 22.18%
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COKr (*) (**) = Costo de Oportunidad del Capital Real (tasa de rendimiento requerida, ajustada a la 
inflación) 
Kd = costo de la deuda (rendimiento hasta el vencimiento de la deuda existente) 
t = tasa de impuestos 
(*) El COKr resulta de ajustar el COKn o Costo de Oportunidad del Capital Nominal a la inflación, 
cuyo detalle es el siguiente = ((1+COKn)/(1+Inflación))-1 
(**) Para los efectos de Cálculo del COKr, nuestro COK n, es igual al porcentaje de la utilidad 
proyectada por unidad con respecto al precio de venta unitario. 
 
5.14. Análisis de Sensibilidad  
La base para aplicar este método es identificar los posibles escenarios del proyecto de inversión, 
los cuales se clasifican en: 
Pesimista: Es el peor panorama de la inversión, es decir, es el resultado en caso del fracaso total 
del proyecto. 
Probable: Éste sería el resultado más probable que supondríamos en el análisis de la inversión, 
debe ser objetivo y basado en la mayor información posible. 
Optimista: Donde siempre existe la posibilidad de lograr más de lo que proyectamos, el escenario 
optimista normalmente es el que se presenta para motivar a los inversionistas a correr el riesgo. 
Así se podrá ver que inversiones estaría dispuesta a realizar la empresa para una misma cantidad, 
el grado de riesgo y las utilidades se pueden comportar de manera muy diferente, por lo que 
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Sensibilidad económica - Multivariable (precio y costo) 
 
Tabla 87: Sensibilidad económica 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Se estiman los valores más probables de las variables como flujos monetarios económicos, vida y 
tasa mínima de rendimiento y se calcula la rentabilidad correspondiente para ese conjunto 
de valores, por ejemplo el valor actual neto o el equivalente anual. 
 
Sensibilidad financiera - Multivariable (precio y costo) 
 
Tabla 88: Sensibilidad financiera 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Se estiman los valores más probables de las variables como flujos monetarios financieros, vida y 
tasa mínima de rendimiento y se calcula la rentabilidad correspondiente para ese conjunto 
de valores, por ejemplo el valor actual neto o el equivalente anual. 
 
 
$64,680 $14.00 $16.00 $18.00 $20.00 $21.00 $22.00 $23.00
$5.15 80,440.76 109,984.87 139,528.98 169,073.09 183,845.15 198,617.21 213,389.26
$7.15 51,695.86 81,239.97 110,784.08 140,328.19 155,100.25 169,872.30 184,644.36
$9.15 22,950.95 52,495.06 82,039.18 111,583.29 126,355.34 141,127.40 155,899.45
$11.15 -5,793.95 23,750.16 53,294.27 64,680.00 97,610.44 112,382.49 127,154.55
$13.15 -41,725.08 -12,180.97 17,363.14 46,907.25 61,679.31 76,451.36 91,223.42
$15.15 -77,656.21 -48,112.10 -18,567.99 10,976.12 25,748.18 40,520.23 55,292.29







$91,010 $14.00 $16.00 $18.00 $20.00 $21.00 $22.00 $23.00
$5.15 124,227.92 166,164.83 208,101.73 250,038.64 271,007.09 291,975.55 312,944.00
$7.15 83,419.21 125,356.11 167,293.02 209,229.93 230,198.38 251,166.84 272,135.29
$9.15 42,610.49 84,547.40 126,484.31 168,421.21 189,389.67 210,358.12 231,326.58
$11.15 1,801.78 43,738.69 85,675.59 91,010.00 148,580.96 169,549.41 190,517.86
$13.15 -49,209.11 -7,272.20 34,664.70 76,601.61 97,570.06 118,538.52 139,506.97
$15.15 -100,220.00 -58,283.10 -16,346.19 25,590.72 46,559.17 67,527.63 88,496.08
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5.15. Análisis de Escenarios 
ESCENARIO 1: Se vende menos cantidad, el precio aumenta un 25%. 
 
Tabla 89: Análisis de escenario 1 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Análisis realizado con la función buscar objetivo en la que se puede observar que se mantiene el costo de producción y los demás gastos 
constantes con respecto al primer escenario (pesimista). 
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBREOCTUBRENOVIEMBREDICIEMBRE Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
Nueva cantidad de 
ventas para 
mantener la utilidad
319 319 325 319 325 366 325 319 325 319 372 3636 4572 5279 6100 7051
Variacion negativa 0.0% -33.5% -33.5% -32.3% -33.5% -32.3% -33.5% -32.2% -33.5% -32.3% -33.5% -32.4% -32.9% -32.6% -32.4% -32.1% -31.8%
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBREOCTUBRENOVIEMBREDICIEMBRE Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
VENTAS -           7,983      7,983      8,125      7,983      8,125      9,146        8,135      7,983      8,125      7,983      9,290        90,894       114,296     131,970     152,496     176,286     
DRAWBACK -          -          469         -          469         -            504         -          469         -          468           2,357          3,258          3,762          4,346          5,499          
COSTO DE VENTAS -           3,208      3,208      3,266      3,208      3,266      3,676        3,270      3,208      3,266      3,208      3,734        36,532       45,938       53,041       61,291       70,853       
UTILIDAD BRUTA -           4,774      4,774      5,328      4,774      5,328      5,470        5,369      4,774      5,328      4,774      6,024        56,719       71,616       82,691       95,552       110,932     
GASTOS ADMINIST 1,987       1,476      1,527      1,476      1,527      1,476      1,527        1,476      1,527      1,476      1,527      1,476        18,481       18,987       20,990       22,107       23,442       
GASTOS VENTAS 246          1,266      722         722         722         722         840           722         722         722         722         810           8,936          11,946       15,634       18,325       21,833       
OTROS GASTOS 124          124         124         124         124         124         124           124         124         124         124         124           1,486          1,019          481             67               -              
UTILIDAD OPERATIVA 2,357-       1,908      2,401      3,007      2,401      3,007      2,978        3,048      2,401      3,007      2,401      3,614        27,815       39,665       45,586       55,053       65,657       
INTERESES -           258         202         209         196         196         182           181         173         160         157         144           2,059          1,010          13               -              -              
UTILIDAD ANTES de IR 2,357-       1,651      2,199      2,797      2,205      2,811      2,796        2,867      2,228      2,846      2,244      3,470        25,756       38,655       45,573       55,053       65,657       
IMPUESTO RENTA -           -          171         171         171         171         171           171         171         171         171         171           3,897          4,788          6,149          7,323          -              
UTILIDAD NETA 2,357-       1,651      2,028      2,626      2,034      2,640      2,625        2,696      2,057      2,676      2,073      3,299        21,859       33,867       39,425       47,729       65,657       
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ESCENARIO 2: Manteniendo los volúmenes de venta, a qué precio se tendría que vender para llegar al equilibrio, no se cuenta el Drawback 
por ser descontado al momento del cálculo IR 
 
Tabla 90: Análisis de escenario 2 
Fuente: UNDREAMED EIRL 
 
Muestra el precio mínimo que se debería vender las mismas cantidades que la proyección pesimista, para llegar al punto de equilibrio en cada 
periodo. 
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBREOCTUBRENOVIEMBREDICIEMBRE Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
Cantidad de Venta 0 480 480 480 480 480 550 480 480 480 480 550 5420 6786 7806 8986 10338
Precio de Venta 20.00       16.56      15.41      15.32      15.40      15.29      14.91        15.26      15.35      15.22      15.32      14.69        15.76          14.91          14.80          14.55          14.43          
Variación 0.0% -17.2% -22.9% -23.4% -23.0% -23.5% -25.5% -23.7% -23.2% -23.9% -23.4% -26.5% -21.2% -25.5% -26.0% -27.2% -27.9%
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBREOCTUBRENOVIEMBREDICIEMBRE Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
VENTAS -           7,946      7,398      7,354      7,392      7,340      8,200        7,326      7,369      7,305      7,353      8,081        85,423       101,147     115,551     130,790     149,151     
COSTO DE VENTAS -           4,823      4,823      4,823      4,823      4,823      5,526        4,823      4,823      4,823      4,823      5,526        54,460       68,185       78,434       90,291       103,876     
UTILIDAD BRUTA -           3,123      2,575      2,531      2,569      2,517      2,674        2,503      2,546      2,482      2,530      2,554        30,963       32,961       37,117       40,499       45,275       
GASTOS ADMINIST 1,987       1,476      1,527      1,476      1,527      1,476      1,527        1,476      1,527      1,476      1,527      1,476        18,481       18,987       20,990       22,107       23,442       
GASTOS VENTAS 246          1,266      722         722         722         722         840           722         722         722         722         810           8,936          11,946       15,634       18,325       21,833       
OTROS GASTOS 124          124         124         124         124         124         124           124         124         124         124         124           1,486          1,019          481             67               -              
UTILIDAD OPERATIVA 2,357-       258         202         209         196         196         182           181         173         160         157         144           2,059          1,010          13               0                  0-                  
INTERESES -           258         202         209         196         196         182           181         173         160         157         144           2,059          1,010          13               -              -              
UTILIDAD ANTES de IR 2,357-       -          0              0              0              0              0                0              0              0              0              -            0                  0                  0-                  0                  0-                  
IMPUESTO RENTA -           -          0              0              0              0              0                0              0              0              0              -            0                  0                  0-                  0                  0-                  
UTILIDAD NETA 2,357-       -          0              0              0              0              0                0              0              0              0              -            0                  0                  0-                  0                  0-                  









- Creemos que hemos cumplido estableciendo una alianza estratégica con la Asociación Prisma 
ya que, a través de esta, logramos dar trabajo a pequeños grupos de artesanos pagándole una 
tarifa justa a cambio de obtener lo mejor de su arte. 
- Mantenemos un acuerdo estratégico con los influencers quienes autorizan a la empresa al uso 
de sus imágenes y videos con fines comerciales.  
- Tenemos fijado lanzar la página web con el objeto de promover la internacionalización de la 
empresa para el segundo año. 
- Participaremos en la feria Perú Moda desde el tercer año de funcionamiento y con ello 
lograremos captar nuevos clientes. 
- Explotaremos la tendencia de identidad con productos representativos de Perú, justo antes 
del inicio del mundial a realizarse entre los países de Canadá, México y Estados Unidos a 
mediados del 2026, fecha en que el país de destino recibirá a mucha gente de alrededor de 
todo el mundo. 
- Reforzaremos la imagen de la empresa mediante la certificación de Buenas Practicas de 
Comercio Justo y Eco eficiencia, las cuales demostrarán el compromiso con la responsabilidad 
social y ambiental.  
- Incrementamos las ventas de exportación en un 15% anual para asegurar la liquidez de la caja 
y la rentabilidad de la empresa. 
- Homologamos a todos los proveedores de servicio logístico locales e internacionales. 
- Alcanzamos una utilidad bruta superior al 45%, respecto a los costos de producción según lo 
planeado. 
- Elegimos a la empresa de servicio logístico DHL para que gestione todo el proceso de 
exportación ya que tienen la experiencia requerida para optimizar los tiempos de entrega y 
costos. 
 








- Concretar nuevas alianzas estratégicas, esta vez con el o los clientes a los que podemos 
ofrecer otros accesorios además de chullos, como otros estilos de gorros, chalinas y mitones 
en eco fibras. 
- Reforzar los acuerdos con los influencers para elaborar una publicidad más elaborada.  
- Diseñar una plataforma para compras desde la página web y un plan logístico para el servicio 
de envíos, para que cualquier usuario del mundo pueda adquirir los productos que ofrece la 
empresa. 
- Participar en ferias que se realicen en el extranjero con el objeto de llegar a más empresarios 
de nuevos mercados. 
- Aprovechar la realización del mundial de fútbol del 2026 para difundir los productos 
representativos que comercializa UNDREAMED EIRL, ya que se lograra concentrar a mucha 
gente de alrededor de todo el mundo interesada en diferentes culturas como la de Perú. Así 
la selección nacional no clasifique a este evento, su hinchada se vestirá de blanquirojo para 
alentar a su equipo favorito en este deporte. 
- Buscar otras certificaciones que sean reconocidas internacionalmente como el Fairtrade 
Labelling Organizations International (FLO) un sello de garantía de producto que certifica el 
cumplimiento de los estándares de comercio justo a nivel global. 
- Incrementar las ventas de exportación mediante la implementación del e-commerce. 
- Realizar la homologación de proveedores cada 2 años, para asegurar que siga siendo la mejor 
opción, de lo contrario optar por nuevos proveedores mejor calificados. Asimismo, cotizar con 
nuevas empresas de servicio logístico para cerciorarse que los costos del flete aéreo sigan 
siendo competitivos y las empresas eficientes. 
- Hacer una revisión anual de los costos para comprobar que la utilidad bruta sigue siendo 
mayor al 45%, ya que debido al alza de los costes de producción por efecto de la inflación 
podrían mermar las ganancias de la empresa. 
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Anexo 04: Constitución de la empresa (notarial) 
 
 
                                                                                                                                  






                                                                                                                                  






                                                                                                                                  






                                                                                                                                  






                                                                                                                                  




Anexo 05: Inscripción de empresa individual de responsabilidad limitada en SUNARP 
 
                                                                                                                                  






                                                                                                                                  






                                                                                                                                  




Anexo 06: Cotizaciones de Proveedores 
 
                                                                                                                                  






                                                                                                                                  






                                                                                                                                  





                                                                                                                                  












Anexo 07: Distribución de local Feria Perú Moda 2019 
 





Anexo 08: Contrato de Feria Perú Moda 2019 
 
                                                                                                                                  





                                                                                                                                  





                                                                                                                                  




Anexo 09: Contrato con Asociación Benéfica PRISMA 
 
 
                                                                                                                                  




Anexo 10: Cotizaciones de DHL 
 
 
                                                                                                                                  












                                                                                                                                  










Equipo celular para Administración 
 
 
                                                                                                                                  











Teléfono inalámbrico  
 
 
                                                                                                                                  














                                                                                                                                  















                                                                                                                                  













                                                                                                                                  













                                                                                                                                  















                                                                                                                                  





Anexo 12: Servicios adquiridos 
 
Dúo de teléfono e internet fijo 
 
 





                                                                                                                                  










DETERMINACION DEL IMPUESTO A LA RENTA
AL 31 de Diciembre del Año 1, 2, 3, 4 y 5
(Expresado en Dolares Americanos) $ $ $ $ $
AÑO 01 AÑO 02 AÑO 03 AÑO 04 AÑO 05
RESULTADO ANTES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS 19,889.89       29,659.61       33,262.66       38,546.13       43,854.64       
( + ) ADICIONES
Otros
Total Adiciones -                     -                     -                     -                     -                     
( - ) DEDUCCIONES
Ingresos Excepcionales - DRAWBACK 2,810.42         3,868.22         4,449.92         5,122.23         6,449.53         
Provisión vacaciones pagadas al año siguiente
Otros
Total Deducciones 2,810.42          3,868.22          4,449.92          5,122.23          6,449.53          
17,079.47        25,791.39        28,812.74        33,423.90        37,405.11        
Impuesto a la Renta 3ra. Categoría "RMT"
Hasta   15 UIT  (4200x15 ) 19,033                10.0% 1,707.95       1,903.32       1,903.32       1,903.32       1,903.32       
Más de 15 UIT  (4200x15 ) …..….. 29.5% -                     1,993.66          2,884.96          4,245.25          5,419.70          
RENTA BRUTA A PAGAR 1,707.95         3,896.98         4,788.28         6,148.57         7,323.03         
( - ) Pagos a Cuenta del Año
Enero -                     110.00-             126.60-             145.60-             167.60-             
Febrero -                     110.40-             127.00-             146.20-             168.20-             
Marzo -170.79            110.40-             127.00-             146.20-             168.20-             
Abril -170.79            110.40-             127.00-             146.20-             168.20-             
Mayo -170.79            110.40-             127.00-             146.20-             168.20-             
Junio -170.79            110.40-             127.00-             146.20-             168.20-             
Julio -170.79            110.40-             127.00-             146.20-             168.20-             
Agosto -170.79            126.60-             145.60-             167.60-             192.80-             
Septiembre -170.79            110.40-             127.00-             146.20-             168.20-             
Octubre -170.79            110.40-             127.00-             146.20-             168.20-             
Noviembre -170.79            110.40-             127.00-             146.20-             168.20-             
Diciembre -170.79            110.40-             127.00-             146.20-             168.20-             
( - ) Pagos a Cuenta del Año -1,707.95      -1,340.60      -1,542.20      -1,775.20      -2,042.40      
-                   2,556.38         3,246.08         4,373.37         5,280.63         
BASE IMPONIBLE TRIBUTARIO
IMPUESTO A PAGAR
